Spezial

Wie viel Handelsblut
flieBt in den Adern des
SHK-Fachhandwerks?

Neue
Wege
gehen

Die Zeiten sind rauh, die Ein-
kinfte des Handwerks vie-
lerorts drastisch geschrumpft

und so ist die Frage allge-
genwdrtig: Womit und wie
verdient der eigene Betrieb
noch Geld?

ie aus langst vergessenen Zeiten
Wklingen da wieder lauter wer-
dende Rufe nach mehr Einzel-

handelsdenke im Handwerk an das Ohr des
gebeutelten Unternehmers. Und besonders
laut schallt es zur Zeit aus Bad Zwischen-
ahn. Huppe-Geschaftsfuhrer Dr. Eckhard
Keill faBt zusammen, welche Erlebnisse ihn
in diesem Sommer nachdenklich gestimmt
haben.

17 Giste im Haus. Fiihrungskréfte und In-
haber von Fachhandwerksbetrieben im
Huppe Informations-Center. Im Prinzip

nichts AufBergewohnliches. Wére da nicht

die neue Tonlage der Diskussionen. Von

Problemen in Logistik, Personalien und Fi-

nanzen wird gesprochen. Probleme, die

» Wie viele Handwerker
gibt es in Deutschland, die
offensiv signalisieren: Der
Kunde bestimmt, wer sich
welche Arbeit teilt? {€
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» » Komplettbad aus einer Hand."

Da schlummert
Rendite, aber auch Risiko. {€

unlbersehbar geworden sind, weil die
lang gehegte Betriebsamkeit im Verkauf im
Moment nicht gefragt sei, so hore ich. Der
Konsument sei nicht interessiert. Einsatz
zwecklos.

Ist das so? frage ich mich und ziehe still
ein Fazit aus den Gesprdchen im Freundes-
und Bekanntenkreis. Es sind genauso vie-
le Leute wie friher, die ein neues Bad wol-
len. Leute, die fast genauso viel verdienen
wie vor funf Jahren. Wieso hat das Hand-
werk das Geftihl, daB keine Kunden da
seien?

Ich wage die These: Weil sich der Kunde
heute anders verhdlt als vor fiinf Jahren und
das Handwerk das noch nicht bemerkt hat.
«Komplettbad aus einer Hand."” Die Zau-
berformel fur erfolgreiche Unternehmens-
entwicklung im Handwerk der 90er. Da
schlummert Rendite. Keine Frage. Aber
auch Risiko.

Und wieder der Blick auf das eigene Um-
feld. Viel sensibler und genauer betrachten
die Menschen heute die einzelnen Positio-
nen eines Kostenvoranschlages. Natirlich
ist es schon und besonders zielfiihrend,
wenn man dem |Installateur seines Ver-

Dr. Eckhard Keill ist seit 1990
Geschiéftsfiihrer bei Hiippe und
gilt als engagierter Verfechter
des Leistungsbiindnisses Her-
steller, GroBhandler und Fach-
installateur

trauens sagen kann: Mach Du das. Aber
viele Menschen tragen im Augenblick
den Wunsch in sich zu sparen. Zu spa-
ren nicht an der Qualitit, sondern an
der personlichen Bequemlichkeit. Es ist
ein Zeittrend, daR sich auch Zeitgenos-
sen mit gutem Einkommen wieder
selbst mihen, um Geld durch Mitwir-
kung zu sparen. Oder durch die Aus-
schépfung glinstiger, wenn auch kom-
pliziert zu erreichender Einkaufsquellen.
Und nun die Uberraschung: Die These,
daR immer mehr Kunden ganz andere
Leistungen beim Fachhandwerksbetrieb
abrufen als noch vor einigen Jahren, be-
statigt sich im Austausch der Géste-
gruppe. Da ist die Rede von Kunden,
die mit antiquarischen Kostbarkeiten
oder auf einer Reise entdeckten Arma-
turen in der Ausstellung erscheinen und
um Unterstitzung beim Einbau bitten.
Kunden, die ihre Muskelkraft beim Flie-
sen abstemmen und Container beladen
einbringen wollen. Kunden, die eine
neue Tur plus Zarge, aber keine Fliese
vom Béaderbauer wollen. Kunden, die
nach einem Umzug Montagehilfe brau-
chen. Und nattrlich Kunden, die Produkte
kaufen und vom beriihmten ,Schwager”
einbauen lassen wollen.

» Wie viele Unternehmer
verfligen Uber differenzierte
Lohnpreislisten je nach
» Kooperationsmodel[“

dem Kunden? {K

mit

Kurz und gut: Zu den Komplettbadkunden
gesellen sich die, die als kreative ,Mitar-
beiter auf Zeit" Wareneinkauf, Demon-
tage, Fliesenverlegung oder Elektrik selber
Uibernehmen oder organisieren. Wie viele
Handwerker gibt es in Deutschland, die of-
fensiv signalisieren: Der Kunde bestimmt,
wer sich welche Arbeit teilt? Wie viele Un-
ternehmer verfiigen Uber differenzierte
Lohnpreislisten je nach , Kooperationsmo-
dell” mit dem Kunden? Wer weil, wie sich
Gewdhrleistungsfragen juristisch einwand-
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frei beantworten lassen, wenn der Kunde
selbst fur den neuen Estrich oder den
Trockenbau sorgt?

Werfen wir einmal einen kurzen Blick auf
den Kiichenfachhandel: Dort steht der Ver-
kauf des Produktes an erster Stelle. Wer
will, kauft einfach einen Schrank oder ei-
nen Herd und der Kichenhdndler ist im

» In unseren Diskussionen
mit Gasten in Bad Zwischen-
ahn hat jedenfalls schon
mancher sehr nachdenklich
das Kinn gerieben {

Prinzip nicht daran interessiert, was der
Kunde mit beidem tut. Will der Kunde eine
Planung, so ist dies schlicht ein anderes Pro-
dukt, das separat bezahlt und unabhéngig
zu bekommen ist. Ist der pafgenaue Ein-
bau der Kiche gefragt, so wird der er-
bracht, das Honorar hierfiir in den Ge-
samtpreis einer Komplettkiiche eingebaut

SBZ 23/2003

oder auf Einzelprodukte aufgeschlagen. Soll
auch noch eine neue Elektrik verlegt, die
Kuche gefliest, die Wand geputzt werden,
dann organisiert der gute Kiichenfachhan-
del auch das. Doch am Anfang, am Anfang
steht die Ware.

Und wie starten die meisten Baderbauer
den gleichen ProzeR? In der Regel hand-
werksorientiert, das heiBt mit dem Ziel,
Monteurstunden zu verkaufen. Und am

» Viele Handwerksbetriebe
bieten noch immer zu

wenig differenzierte Dienst-
leistungen an {K

liebsten naturlich auch Produkte. Ein Kun-
de, der nur das eine oder das andere will,
wird nicht selten nach kurzer Zeit das
Gefuihl haben, er sei ein Kunde zweiter Klas-
se. Dabei ist der aktiv mitwirkende Kunde
keineswegs notwendig ein Renditevernich-
ter. Sauber kalkuliert bringt auch die Mi-
schung aus der Monteursstunde und eini-
gen Warenverkdufen Freude wie eben auch
der reine Warenverkauf.

Und so frage ich mich denn: Ist unsere Bran-

che vielleicht immer noch viel zu sehr auf
sich und die eigenen Traditionen konzen-

ILBAGNOALESSI

Das Bad von Alessi
bei

NOLL

in Mettmann
HammerstraBe 22-24
02104 /792 49-0
wiww.noll-bad.de

Gedffnet taglich 10-17 Uhr.
Sonntags keing Beratung,
kein Werkauf.

Innovatives Beispiel: Sie wollen ein Alessi-
Bad kaufen? Bitte folgen.
Mit Life Style Marken offensiv werben

Spezial

Im Rahmen des 13. Unternehmer-
seminars fir das Sanitar-Heizung-
Klima Handwerk vom 21. bis 28.
Februar 2004 auf Fuerteventura
wird in einem halbtdgigen Work-
shop den von Dr. Keill aufgewor-
fenen Fragen weiter nachgegan-
gen.

Veranstaltungsinfo

triert? Tun sich Unternehmer leichter, die
als Handler geboren und sozialisiert wur-
den? Die die Montagestunde als eines von
vielen Angeboten verkaufen? In unseren
Diskussionen mit Gasten in Bad Zwischen-
ahn jedenfalls hat schon mancher sehr
nachdenklich das Kinn gerieben angesichts
meiner Empfindung, daB viele Handwerks-
betriebe noch immer zu wenig differen-
zierte Dienstleistungen anbieten, um eine
groRere Zahl der Kunden in der Jetztzeit zu
erreichen.

)) . . ein Fachhandwerker
bietet per Anzeige den

» Sie-und-wir"“-Juniorbadbau-
Service fur junge Familien {K

Angenommen, ein Fachhandwerker bietet
seinen Stammkunden einen Badezimmer-
fenster-Dekoberatungstermin  zum  Fest-
preis. Oder per Anzeige den ,Sie-und-wir" -
Juniorbadbauservice fir junge Familien.
Oder den Designerschrank mit Anlieferser-
vice zum Aktionspreis. Oder den Monteur
fur einen Tag, der alle langst Uberfalligen
Arbeiten im Haus in Ordnung bringt. Was
wirden wohl seine Kunden aus einem sol-
chen Angebot lernen?

DaB der Installateur ihres Vertrauens ein
Mensch ist, den man viel ofter gut ge-
brauchen kann, als man dies bislang viel-
leicht dachte. Ein einfacher Serienbrief an
alle Kunden und das jeden Monat mit
wechselnden Angeboten mal rund ums
Produkt, mal rund um die Mann-Stunde als
Dienstleistung empfiehlt den deutschen
Fachhandwerksbetrieb als das, was er ei-
gentlich ist: ein in Europa einzigartiger

Top-Betrieb, bei dem man tolle Pro- kL
dukte und/oder tolle Dienstleistungen
bekommen kann.
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