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Das Komplettbad aus einer Hand
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Koordination der iS5t
Gewerke 8.

Immer mehr Bauherren und Modernisierer
wollen das neue Bad aus einer Hand —
ohne Abstimmungsprobleme mit den beteiligten
Gewerken. Wer als Sanitéar-Profi potentiellen
Kunden die gewiinschte Komplettleistung anbieten
kann, hat bei der Auftragsvergabe die Nase vorn.

rotz der zur Zeit regional uneinheitli- doch einmal in die Lage eines potentiellenWer in der Lage ist, dem Kunden mdoglichst
Tchen Nachfrageentwicklung stellt sich Badmodernisierers: Dem starken Wunsctproblemlos das komplette neue Bad zu

der Badmarkt auch auf Sicht relativ nach mehr Bad- und Lebensqualitat stehtealisieren und ihn somit von allem Ab-
stabil dar. Positive Impulse gehen vor allemdie Angst vor Larm, Schmutz, langen Aus-stimmungsérger freizustellen, schafft Sym-
von der Belebung des Ein- und Zweifami-fallzeiten und einem Koordinations-Chaospathie, Vertrauen und damit eine nahezu
lienhausneubaus sowie dem hohen Saniedurch die Einbeziehung verschiedener Beoptimale Geschéaftsanbahnungsbasis.
rungs- und Modernisierungspotential austriebe aus dem Sanitér-, Fliesen- und ElekEs besteht also AnlaR, sich und seinen Be-
Weiter zunehmende Kaufkraft und die ,Er-tro-Handwerk gegentiber. Diese Angst haltrieb mit dem ,Sorglos-Bad aus einer Hand"
ben-Generation* sorgen fur entsprechendavie ein Staudamm zahlreiche Interessenteam Markt zu profilieren. Mit dieser Strate-
Rahmenbedingungen. von der Auftragserteilung ab. Doch daraugyie gewinnt man zufriedene Stammkunden,
Welchen Stellenwert das Thema Bad aufkrgibt sich auch eine gro3e Chance fur diglie durch entsprechende Empfehlungen im
der Wunsch- und Werteskala der BauherBetriebe, die die Zeichen erkennen und ihfFamilien- und Freundeskreis fiir Folgeauf-
ren und Modernisierer hat, haben kirzlichAngebot auf die Sorgen und Bedtirfnisse detrage sorgen. Auferdem hebt man sich sehr
unsere Fordermitglieder Duscholux und Ge-Menschen abstimmen. Mit anderen Wortenwirksam von den weniger aktiven Fachkol-
berit im Rahmen einer reprasentativen BeWer den potentiellen Kunden seine (ja nichtegen ab. Und man schafft sich ein Boll-
fragung ermittelt. Dabei hat sich eine hoheganz unberechtigten) Angste nimmt und soverk gegen fachfremde Wettbewerber wie
Bereitschaft ergeben, das Bad kurz- odedie Hemmschwelle Uberwindet, sichert sichBaumarkte, die hier schlicht und ergreifend
mittelfristig auf Vordermann bringen zu las- einen entscheidenden Wettbewerbsvorteilnicht mehr mithalten kénnen.
sen. Besonders grof3en Wert legten die Be-
fragten auf die schnelle, schmutzfreie In-
stallation (53,3 %), die Termin- und Ko-
stentreue (47,7 %) und die komplette Hand:
werkerleistung (46,4 %).

Praxiserfahrungen: ,, Alleingang-Modell”

Das ,Alleingang-Modell“ hat Partner-Arbeit oder irgendwelche Problem
kreis Bad-Mitglied Alphons Grave (Fawurden abgesprochene Termine nic
Detmers) aus Milheim a.d.R. besondeeingehalten. Die Unzuverléssigkeit u

Komplettangebot aus
einer Hand — warum?

Waéhrend die beiden erstgenannten Ge
sichtspunkte zumindest bei leistungsstarkel
Sanitar-Fachhandwerksbetrieben langs
zum normalen Service-Standard gehoren
steckt das Komplettbadangebot hierzuland:
noch in den Kinderschuhen. Und daraus er
wachst ein weit verbreitetes Auftragsver-
hinderungsprogramm. Versetzen Sie sict
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Uberzeugend realisiert. Unter dem Na&erer Partner fiel jedoch auf unseren B
men ,Baugalerie” wurde 1997 ein Handtrieb zurtick. Am Stammtisch funktio
werkszentrum eréffnet, das nicht numieren die sogenannten Kooperation
Fachmarkt und Badausstellung, sondeimmer sehr gut, doch sobald diese a
auch eine eigene Hand-in-Hand-Werkelie Praxis Gbertragen werden, bricht
GmbH mit den Gewerken Maurer, Flieles zusammen. Meiner Meinung na
senleger, Elektro, Innenausbau uruht sich das Konzept mit Subunterne
Tischler umfal3t. Die neue Firma, deremern Uberholt, da viele Kunden die m
Alleininhaber und Geschéftsfuihrer Grasich bringenden Probleme erkannt h
ve ist, Ubernimmt auf Wunsch umfaseen. Daher kann ich nur jedem Koll
sende Sanierungen kompletter Hausgen empfehlen, grundsatzlich mit eig
Grave zu den Hintergriinden: ,Wir hanen Leuten zu arbeiten. Alles andere i
ben Uber die Jahre hinweg mit so vieletum Scheitern verurteilt, und die Kom
Gewerken gearbeitet und Arger hinnelplettsanierung erhalt nach auRen ein
men mussen. Hatten meine Partner vightives Image.“
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Soviel zum ,warum®. Und jetzt zum ,wie".
Die nachsten Kapitel zeigen Ihnen Wegs ! Vorteile Nachteile

und Mdaglichkeiten auf, um die organisato i

rischen Voraussetzungen fir ein Komplett @ Empfehlungsmodell : - geringer Organisationsauf- i « Angebots- und Rechnungs
bad-Angebot zu schaffen. wand i stellung von jedem Gewer
» keine Gewahrleistungs- und selbst

Haftungspflicht fur Fremdge: « keine Angebots- und Ree

Mﬁyl’chkelte" der Kﬂapefatlon.' werke i nungskontro”e
Viele Wege fiihren nach Rom « keine vertragliche Bindung . mehrere Ansprechpartner
Der Kund il h das k lett durch Kooperationsvertrag_e i « Risiko der Terminuntreu
er Kunde will von [hnen das xompiette . schnelle Austauschbarkeit dérdurch unzuverlassige Partner
Bad aus einer Hand. Wie Sie diese Leistun Kooperationspartner i« u.U. lange Zeiten der Ange
bewerkstelligen, interessiert ihn kaum; so ! botsabgabe
lange Qualitat, Preis- und Termintreue ge i« keine Profilierung als kompe
wabhrleistet sind. Fir Sie stellt sich also dig § i tenter Komplettanbieter
Aufgabe, unter Berilicksichtigung der spezi e : o _
ellen Gegebenheiten Ihres lokalen Marktef§ Delegations- i ein Ansprechpartner i« Organisations- und Zeitauf
und Ihres Betriebs, den bestmdglichen Wedll modell - e e Teniminlbele Wi wane .
e o Bl
ner Komplettabwicklung zu finden. LA i stellung aus einer Hand i« ggfs. Unzuverlassigkeit de
Die Erfahrung zeigt, .an es hier kein-Pa i « Kompetente AuBendarste| Partnergewerke
tentrezept gibt. Es fihren vielmehr viele i lung des Betriebs moglich i « u.U. Haftungsrisiken
Wege nach Rom. Die Bandbreite reicht vo : g
der reinen Koordination bis zur Grundung Firmen-Modell - eigene Koordination aller Ar{ « Zusétzliche Investitionen
einer neuen Komplett-Dienstleistungsge beiten i o interne Abstimmungs- ung

sellschaft. Daher mochten wir lhnen [l Alleingang-Modell « keine Probleme durch Teri Fuhrungsprobleme bei Gmb
zunachst einen Uberblick tber die ver minuntreue oder Unzuverkas mit Partnern -
schiedenen Kooperationsmodelle geben (4 sigkeit { « Zeit- und Organisationsau

L « Erweiterung des Geschaftsbe wand
auch Abb. 1), bevor wir in den nachfol - COe "
genden Kapiteln auf die betriebliche Um reichs auf das komplette Mg e juristisch fixierte Strukturen

o . dernisierungsgeschaft i« Zusatzliche Personalkosten
setzung und den Organisationsablauf- ein . keinen Arger mit Subunter:
gehen mochten. nehmern i
» Eigene Angebots- und Recﬁl
Grundsatzlich sind folgende Kooperations nungsstellung g

modelle denkbar: « Verbindliche Terminzusagen
« Uberzeugende Vermarktung
Das , Empfehlungs-Modell” des Komplettbadangebots |
Die einzelnen Handwerksbetriebe empfeh
len ihren Kunden jeweils die Einbeziehungnie Vor-
der anderen Kooperationsteilnehmer, wobel
Angebots- und Rechnungsstellung in der
Hand der einzelnen Betriebe bleiben. Es erGrundsatze und Regeln (s. Kapitel 4) festDer Delegationsbetrieb kann sich durchent
folgt eine prazise und verbindliche Koordi gelegt werden, an die sich alle zu halten hasprechende Haftungsvereinbarungen im
nation der Durchfiihrungstermine innerhalbben. Hinblick auf Gewahrsmangel und Rekla
der Gewerke. Ein funktionierendes Modell mationen freistellen lassen.
dieser Art tragt meist zu einer deutlichenDas , Delegations-Modell”
Verbesserung der Auslastung bei, weil sictHierbei ibernimmt einer der beteiligten-Be Das , Arge-Modell”
Bauherren und Modernisierer erfahrungs triebe, und zwar im Regelfall der, der denHier kooperieren die Betriebe im Rahmen
gemal gerne auf die Empfehlungen, die vorwuftrag akquiriert hat, die zentrale Feder einer festen Arbeitsgemeinschaft, die juri
einem als serids erlebten Handwerksbetrielfiihrung bei Angebot, Realisierung undstisch meist als Gesellschaft des birgerli
stammen, verlassen. Rechnungsstellung. Vorteil fir die Bauher chen Rechts (GbR) mit entsprechenden Haf
Doch dieses Modell setzt ein hohes Maf? amen und Modernisierer: Sie haben einer Antungsrisiken gestaltet wird. Gesellschafter
Zuverlassigkeit bei den beteiligten Betrie sprechpartner, der Sie beim gesamten Praler GbR sind die beteiligten Betriebe. Ein
ben voraus. Ausfihrungsmangel, Termin{jekt begleitet. Auch dieses Modell setzt ho Kooperationsvertrag legt Rechte und Pflich
und Kostenuberschreitungen stéren nichhes gegenseitiges Vertrauen zwischen deten fest. Angebotserstellung, Ausfiihrung,
nur den geplanten Ablauf, sondern kdnnerbeteiligten Betrieben in punkto VerlaRlich Rechnungslegung und Gewahrleistung er
auch lhren guten Ruf schadigen. Dahekeit und Korrektheit voraus. folgen gegenuber dem Kunden zentral. Fur
kommt es entscheidend darauf an, sich miDer Delegationsbetrieb schreibt nach ereventuelle Problemfalle hat der Verursacher
den ,richtigen“, also rundum verlafilichen folgter Abnahme eine Gesamtrechnung amerade zu stehen und seine Mitgesellschaf
Partnerbetrieben zusammen zu tun. Schoden Kunden, der die verbindlichen Ange ter im Innenverhéltnis zu entlasten.
im Vorfeld sollten allgemeinverbindliche bote aller beteiligten Betriebe zugrunde lie

gen. Nach Zahlungseingang werden die

Rechnungen der beteiligten Subunterneh

mer vom federfihrenden Betrieb reguliert.

Zur Vermeidung von Ausfallrisiken kénnen

Forderungsabtretungen vereinbart werden.

und Nachteile der unterschiedlichen Kooperationsmodelle im Uberblick

sbz 21/2000 55



Das ,Firmen-Modell”

Die beteiligten Handwerksbetrie
be grunden eine eigene Firme
z.B. in der Rechtsform einer
GmbH, die unter einem pfiffigen
Namen (beispielsweise ,Die
Modernisierungs-Profis*)  die
komplette Bau- und Ausbaulei
stung am Markt anbietet. Kern
stlick ist eine schlanke Organi
sation als Service-Zentrale, die
fur Vermarktung, Akquisition
und Durchfihrung verantwert
lich ist. Die beteiligten Betrie
be erbringen ihre Leistungen
als Subunternehmer und Uber
nehmen im Einzelfall die Man
gelhaftung. Zusatzlich oder
auch alternativ ist denkbar, dal?
die Gemeinschaftsfirma eige
ne Fachkréfte aus von Gesell
schaftern nicht abgedeckten
Gewerken einstellt.

Wegen der zentralen Steue
rung erlaubt dieses Modell ein
hohes Mafl} an Kundennahe
und Effizienz. AulRerdem
eroffnet der Auftritt als Kom
plettdienstleister besonders
gute Chancen fir die Image-
Profilierung, Marktbearbei
tung und Akquisition von
Neukunden. So kann ein-er
hebliches Zusatzpotential an Auf

tragen erschlossen werden, das die -Newchend bessere Umsatz- und Gewinn

Stref3freje Badmodernisierung aus einer Hand

Sehr geehrte Fray . . .,
sehr geehrter Herr . -

wahrscheinlich haben auch s;j
f Sie scho
dacht, Ihr Bad in punkto Komfort, Dr:a

parung auf den neuesten S i
ISt Lebensqualitzt. fand zu bri

Vielleicht halt Sje
tionsprobleme mit
Schmutz, Larm ung Ausfallzeiten einzuhandeln,
Wenn das so ist, sollte
sind erfahrene Speziali

realisieren wir — in Ab
Maler__oder Maurer — |h
bere Ubergabe inklusive,
Gerne stehen wir lhne
gesprach zur Verfuigun

Mit besten GriiRen

Ihre Bad-Profis

grindung zum zweiten Standbein der- Gechancen gegenuber.
sellschafter werden 1aRt und dartber hinaus

die Auslastung der beteiligten Handwerks
betriebe als Subunternehmer deutlich-ver

bessert.

Vermarktungsaktivitaten

Klappern gehort zum Handwerk. Informie

ejnmal dartiber nachge
SIgn und Wassereins

ngen. o g 3 .
gen. Denn: Badqualitdt  ayfritt zu erheblichen Kosten

n fqr ein unverbindliches Beratungs
g. Wir freuen uns, von Ihnen zu héren,

kehrt lhr Fliesenleger in sei

Datum ner Ausstellung fir Sie tun.

Hier gilt das Motto ,Gemein

samkeit macht stark in be

sonderem MafRe. Die gegen
seitigen Hinweise und Emp

fehlungen  verstarken die
Marktprasenz aller Beteiligten.
Und das neue Komplettbad-
Angebot erschlie3t ganz neue
Kundenkreise. Daruber hinaus
fuhrt der gemeinsame Markt

entlastungen beim einzelnen

jedoch bisher die Sor i i Betrieb
s ge ab, sich Koord emen.
verschiedenen Handwerksbetn'eben s:)?/vaie

Wir haben eine Reihe von \for
schlagen aufgelistet, die zur-er
folgreichen Vermarktung beitra
gen kdnnen:

- . Vorgaben planen y i i
stimmung mit Fliesenleger, Elektrikernd « Verweisen Sie auf lhre Erfah

I' persénliches Traumbad, die blitzsau

rungen bei der kompletten Bad
renovierung. Nennen Sie lhren
Kunden  vertrauensbildende
Referenzobjekte. Auch eine
Fotomappe mit Vorher-/ Naeh

her-Aufnahmen erweist sich
als wirksame Verkaufshilfe.

« Schulen Sie lhre Mitarbeiter, da
mit Sie kompetent zum Thema
Komplettbad aus einer Hand"
Rede und Antwort stehen kén
nen. Selbst bei kleinen Repara
turen sollten lhre Auf3endienst
mitarbeiter Renovierungspoten
tiale erkennen und aufzeigen
kénnen.

. Stellen Sie die erhohte Lebensqualitat
durch ein modernisiertes Bad in den Vor
dergrund. Unterstreichen Sie die erzielba

Da das Firmenmodell entsprechende- Anren Sie also lhren Markt Uber lhr aktuelles ren Verbesserungen bei Badkomfort und
fangsinvestitionen und gesellschaftsreehtli Komplettbad-Angebot. Nutzen Sie dabei praktischem Nutzen.

che Verpflichtungen voraussetzt, eignet eikommunikationsmittel wie Werbebriefe, « Sprechen Sie Architekten und Planer als
sich nur fur ,Fortgeschrittene®, die sich der Handzettel, Florpost, Anzeigen, Pressever Empfehler in lhrem lokalen Umfeld an.
Zuverlassigkeit ihrer Partner und der- Er 6ffentlichungen, Tag der offenen Tur etc. Gehen Sie auch auf gewerbliche Auftrag
folgstrachtigkeit ihres Konzeptes sicherBeziehen Sie auch Ihre Partner-Betriebe irgeber zu und bieten Sie diesen Entscheidern
Ihre Vermarktungsaktivitaten ein. So kon lhre Komplettleistung an. Insbesondere in
nen Sie beispielsweise gemeinsam pfiffigeHotels und Gaststétten ist die Modernisie
Anzeigen schalten oder einen ,Tag der of rung ohne Betriebsunterbrechung ein Muf3.
Hier will der Sanitér-Profi das gesamte-Ge fenen Tur" veranstalten. Auch eine Koepe «» Setzen Sie Prospekt- und Informations

sind.

Das , Alleingang-Modell”

schaft in eigenen Handen behalten und alration in der Ausstellung verstarkt die Wer
lein von den Erfolgen profitieren. Im Re bewirksamkeit. Uberlegen Sie, ob SieBz.

material fihrender Markenhersteller in
Ihren Kundengesprachen ein.

gelfall grindet der Initiator zu diesem ein Fliesenstandardsortiment in Ihrer Bad « Informieren Sie sich regelméagig tiber neue
Zweck einen neuen Betrieb, der die voll ausstellung présentieren wollen oder in den Mdéglichkeiten der Badmodernisierung.

standige Leistungsbreite — ahnlich wie beimverfliesten Kojen auf Ihren Kooperations « Bieten Sie maf3geschneiderte Badgestal
,Firmenmodell“ — anbietet. In diesem Sin partner verweisen. Dasselbe sollte umge tungen fir spezielle Kundengruppen oder

ne stellt er lizensierte Fachkrafte aus den
verschiedenen Gewerken ein, prasentiert
sich am Markt als Komplettdienstleister und
wickelt umfassende Neubau- und Moderni
sierungsmafinahmen aus einer Hand ab.
Dieses Modell empfiehlt sich a. fiir er
fahrene Praktiker, die sich die Erweiterung
ihres Stammgeschéfts zutrauen. Dem hohe
ren Aufwand und Risiko stehen entspre
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Bedrfnisse an (8. Single-Bad, Senio

renbad etc.)
Obenstehend finden Sie einen Muster-Text
flr einen Werbebrief an lhre Altkunden. Als
Adressaten bieten sich die in lhrer Kun
dendatei enthaltenen Haus- und Woh
nungsbesitzer an, bei denen Neubau oder
Modernisierung Uber 10 Jahre zurlck-
liegen. O

sbz 21/2000



