Fiir viele Handwerker stellt
sich heute immer haufiger
die alles entscheidende Fra-
ge: Wie komme ich kosten-
glinstig an neue Auftrage?
Ein bayerischer Handwerks-
unternehmer hat dabei das
Internet als Angebotsplatt-
form entdeckt.

tatt die Hinde in den SchoB zu

legen und auf Kunden zu war-

ten, hat Werner Egerer, Mitin-

haber eines SHK-Betriebs im
Landkreis Pfaffenhofen, das Internet
als Auftragsbeschaffungsquelle ent-
deckt. Bereits seit Herbst 2002 be-
schreitet er tber www.handwerk.de,
dem Internetportal des Zentralverban-
des des Deutschen Handwerks (ZDH),
diesen Weg mit Erfolg: So hat Egerer
- der auch Leiter des Pfaffenhofener
Handwerkszentrums HWS ist - allein
im letzten halben Jahr Auftrige im Ge-
samtvolumen von 500 000 Euro, zu-
siatzlich zum normalen Geschift, fiir
sich und seine Kollegen an Land ge-
zogen. Die Bauauftrige, die von den
verschiedenen Betrieben des Hand-
werkerzentrums iibernommen wurden,
umfassen den gesamten Innen- und
AuBenbereich. ,Von Treppen und Me-
tallgelandern iiber Bedachungen und
Elektroinstallationen bis hin zu Maler-
und Estricharbeiten, sowie Mobelferti-
gung war alles dabei“, so der Installa-
teur- und Heizungsbauer.
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Auftrage fir 500 000 Euro ergattert

Ubers Internet

akquirieren

Die leidvolle Erfahrung,
daB das Neugeschift
nicht mehr von alleine
oder durch die Mund-
zu-Mund-Propaganda
zufriedener Kunden zu-
stande kommt, wie es
noch vor einigen Jah-
ren der Fall war, teilt
Egerer mit vielen sei-
ner Handwerkerkolle-
gen. Worauf er sich al-

auftraege und kann dort schnell und
gezielt in meinem Bereich nach Auf-
tragen suchen.” Im Vergleich zum zeit-
raubenden Verfahren, mithsam siamt-
liche Amtsblitter nach offentlichen
Ausschreibungen zu durchforsten, ist
die zielgerichtete und aktive Suche in
der Auftragsdatenbank eine Hilfe auf
der ,Jagd“ nach Neukunden.

Durch eine Anfang Mai beschlossene
Kooperation zwischen dem Deutschen
Stidte- und Gemeindebund (DStGB)
und dem ZDH im Bereich der elektro-
nischen Vergabe werden kiinftig auch
die tiber 13 000 deutschen Kommunen

Ubers Internet hat Werner Egerer im letzten halben Jahr Auftrige mit einem Volumen
von 500 000 Euro fiir sich und seine Kollegen an Land gezogen

lerdings nicht einldBt, ist deren teil-
weise passive Haltung. ,In der heuti-
gen Zeit kann man doch nicht einfach
dasitzen und darauf warten, daB etwas
passiert, meint der Unternehmer.
~Wenn der Kunde nicht von selbst zu
mir kommt, dann muB ich eben zum
Kunden gehen. Man muB selbst aktiv
werden und fiir die Auftragsbeschaf-
fung neue Wege suchen. Wenn ich ei-
nen kurzfristigen Auftragsbedarf habe,
gehe ich auf www.handwerk.de/bau

ihre Bauausschreibungen auf hand-
werk.de/ veroffentlichen. Durch die In-
tegration der Auftriage aus den Stad-
ten und Gemeinden mit einem Verga-
bevolumen von 150 Milliarden Euro
jahrlich wird das Potential der Daten-
bank noch erheblich gesteigert. Wer-
ner Egerer ist sich sicher, daB dem In-
ternet die Zukunft in Sachen Aus-
schreibung gehort: ,Diese Entwicklung
ist nicht mehr aufzuhalten.*
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