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Erfolgsrezepte des Handwerks

SERIE Zum Schluss der
Reihe verrit die WZ,
warum sich Krefelder
Betriebe auf dem
Markt behaupten.

Von Wolfhard Petzold

Zum Auftakt der Serie hatte die
WZ mit Kreishandwerksmeister
Otwin Dewes und Hauptge-
schiftsfithrer Stephan Finger von
der Niederrheinischen Kreis-
handwerkerschaft die Situation
des Handwerks beleuchtet. An-
schliefend wurden sieben Hand-
werksbetriebe portratiert. Je nach
Branche beurteilen die Inhaber
die aktuelle konjunkturelle Situa-
tion differenziert. Generell be-
klagt wird, dass bei steigenden
Kosten die Preise stagnieren und
der Markt keine Anpassung zu-
lasst. Die Zahlungsmoral der
Kunden sei weitgehend in Ord-
nung. Einig sind sich die Unter-
nehmer, dass sich in den letzten
Jahrzehnten ein  technischer
Wandel vollzogen hat. Auch die
Berufsbilder hatten sich vollig
verandert und seien anspruchs-
voller geworden.

SERIE HANDWERK
I WANDEL

Uberleben kénnten nur solche
Betriebe, die sich dieser Heraus-
forderung stindig stellen und
sich den sich andernden Kunden-
wiinschen anpassen. Hier die Er-
folgsgeheimnisse der Unterneh-
mer:

Erfolgsgeheimnis Nr. 1:
Zuverlassigkeit

Bodenstindig, familiar und zu-
verlassig sind auch heute noch
Attribute, mit denen Handwerks-
betriebe ihre Stammkundschaft
iiberzeugen und an sich binden.
Ebenso wenig spektakulir ist, auf
Benimmregeln gegeniiber den
Kunden zu achten und die Bau-
stelle wieder gesiubert zu verlas-
sen. Auferdem wird grofier Wert
auf Kundendienst und Service ge-
legt. Das reicht von telefonischer
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Erreichbarkeit bis zum Not-

dienst.

Erfolgsgeheimnis Nr. 2:

Qualitat und Garantie

An qualitativ hochwertiger Arbeit
geht kein Weg vorbei—so das ein-
hellige Urteil aller Unternchmer.
Dazu gehort die traditionelle
Handwerkskunst ebenso wie das
permanente Erlernen und fach-
gerechte Anwenden moderner
Techniken. Qualitit und Garan-
tieleistungen werden als Haupt-
argumente gegen Schwarzarbeit
ins Feld gefiihrt, die unbestreitbar
vorhanden, aber nicht geschifts-
bedrohend sei.

Erfolgsgeheimnis Nr. 3:
Spezialisierung

Fast alle Betriebe bieten nicht das
komplette Programm an, son-
dern konzentrieren sich auf Spe-
zialgebiete. Motto: Lieber nur an-
bieten, was man besonders gut
kann und wodurch man sich vom
Wettbewerb abhebt.

Die Bauunternehmung Hel-
mut Potz besetzt zum Beispiel Ni-
schen wie den Um- und Anbau
sowie Reparaturen. Erfolgreich
spezialisiert hat sich auch die
Schlosserei Josef Palmen, die sich
mit Schmiede- und Restaurie-
rungsarbeiten auf Gebiete des
Metallbaus sowie der Kunst- und
Bauschlosserei konzentriert hat.
Der Heizungs- und Sanitrbe-
trieb Carl Lechner behauptet sich
mit - Sanierung, Kundendienst
und Service. Das riicklaufige Ge-
schift im Haus- und Wohnungs-
bau gleicht die Firma durch In-
stallation moderner Energietech-
nik wie Erdwirmesysteme und
Solaranlagen aus. Eine Nische als
Fassadenspezialist hat die Tisch-
lerei Theodor Krebbers besetzt
und verkauft NRW-weit Holz-
fenster mit Metallelementen. Die
Dachdeckerfirma W. und G. Gre-
ven fithrt neben den traditionel-
len Dachdeckerleistungen Arbei-
ten aus, die frither in anderen Be-
rufen beheimatet waren, z.B.

Klempnerarbeiten, Warmedém-
mungen und Fassadenverklei-
dungen. Malerarbeiten fiir priva-
te Haushalte dominieren das Ge-
schift der Stefan von der Hocht
Malerwerkstatt, gefolgt von in-
dustriellen Anstrichen, dem Ver-
legen von Fufboden und dem
Aufbringen von Fahrbahnmar-
kierungen, einer Spezialitat. Das
Autohaus Lassek kompensiert
das darbende Neuwagengeschaft
mit Hilfe von Service in Form
von Kfz-Reparaturen und War-
tung,

Erfolgsgeheimnis Nr. 4:

Risiko meiden

Eine zufriedene Stammkund-
schaft ist wichtiger als ein schnel-
les Wachstum. Folgerichtig lassen
alle bauhandwerklich tatigen Be-
triebe die Finger von risikobehaf-
teten Neubauauftrigen als Sub-
unternehmer. Begriindung: Die
Preise in diesem Segment seien
Hvollig kaputt”, die Erlose reich-
ten nicht aus, um qualifizierte
Mitarbeiter zu entlohnen und die
Zahlungsmoral lasse zu wiin-
schen iibrig.

Der Lohn fiir den Erfolg: Stabile
Auftragslage und Arbeitsplitze
Die Minimierung des Risikos so-
wie qualitits- und kundenorien-
tiertes Arbeiten zahlen sich fiir
die Unternehmer in Form einer
stabilen Auftragslage aus, die ein
kontinuierliches Wirtschaften bei
langfristiger Planung zulasst. Sta-
bil sind daher-auch die Arbeits-
platze, Entlassungen die Ausnah-
me. Davon konnen die Beschaf-
tigten vieler Industriebetriebe nur
traumen. Gelobt werden die Ta-
rifvertrige, die dan*k flexibler
Zeitkonten eine kontinuierliche
Personalplanung erméglichen. In
fast allen Familienbetrieben ar-
beiten einige Mitarbeiter schon
seit Jahrzehnten. Diese sollte man
allerdings — so die Geschiftsinha-
. ber unisono — nicht bis zum Ren-
tenalter auf das Dach oder das
Geriist schicken.

Die Folgen der Serie ,Handwerk im
Wandel” finden Sie im Internet unter:

- www.wz-krefeld.de




