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S oenden langjahrige Geschaftsbe-
ziehungen. Mal musste Hand-
werksmeister Stephan Obermaier
tagelang vergeblich auf bestellte Fens-
terprofile warten, mal verargerten ihn
die Lieferanten mit mieser Qualitat,
dann stimmten die gelieferten Stiick-
zahlen nicht. Eines Tages platzte ihm
der Kragen. Der Metallbau-Unter-
nehmer aus Raubling kappte alle Ver-
bindungen zu seinen Geschiftspart-
nern - bis auf eine. Weil er mit der
Schiico International KG beste Erfah-
rungen gemacht hatte, verbandelte
sich Obermaier vor zwei Jahren ex-
klusivmit dem Bielefelder Bauzuliefe-
rer. Es sollte eine lukrative Gewinn-
gemeinschaft werden.
Schiicogewihrte dembayerischen
Fensterbauer dank gebiindelter Ein-
kaufsmenge Spitzenkonditionen. Da-
riiber hinaus stattete sie den Betrieb
mit leistungsstarker Konstruktions-
software aus. »Auflerdem hat mir
Schiico Maschinen geliefert, die opti-
mal auf deren Produkte abgestimmt
sind, und meine Mitarbeiter an ihnen
geschult, zahlt Obermaier weiter auf.
Jetzt lduft sein Betrieb reibungslos.
Der Umsatz wichst zweistellig, Ziel
2007: iiber sieben Millionen Euro.

Vielfdltige Hilfen

Immer mehr kleinere Mittelstandler
entdecken die Vorteile einer engen
Zusammenarbeit mit der Industrie.
So bieten Hersteller ihren Kunden
Hilfe bei Produktion und Schulung,
oft auch Beratung durch Experten
sowie Vertriebsunterstiitzung, beob-
achtet Rolf Papenfufl, Referatsleiter
fir Unternehmensfithrung beim
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Handwerksmeister Stephan Obermaier
(re.) profitiert von der Zusammenarbeit
mit Schiico-Chef Dirk U. Hindrichs.
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sich. Das zeigen die Erfolgs-
beispiele.
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Zentralverband des Deutschen Hand-
werks in Berlin.

Damit die Zusammenarbeit wirk-
lich erfolgreich lauft, sollte sich man-
cher Hersteller allerdings erst neu
orientieren: »Der Industriebetrieb
muss den Handwerker als Partner
ernst nehmen und darf ihn nicht nur
als Vertriebskanal seheng, sagt Wolf-
gang Linder, Chef der Unterneh-
mensberatung Causult in Rosenheim
(siehe »Kooperationen«), Von einer
richtigen Partnerschaft profitiertauch
der Hersteller. So erhilt die Schiico
KG permanent Verbesserungsvor-
schlige. »Handwerker sind viel naher
dran am Objekt. Fiir uns sind sie des-
halb wichtige Impulsgeber fiir die ei-
gene Produktentwicklung», bekraftigt
Schiico-Chef Dirk U. Hindrichs.

Von Marken profitieren

DasModell Obermaier/Schiico macht
Schule. Mit Beratung durch hauseige-
ne Experten unterstiitzt etwa der
Miinsteraner Farbenhersteller Brillux
die Betriebe in der Malerzunft. Bei
groflen Auftrigen gibt's zum Beispiel
Tipps zum Materialeinsatz und opti-
malen Ablauf des Projekts. »Diese
Hilfen haben mir schon hiufig gute
Dienste geleistet«, sagt Malermeister
Stefan Schwab aus Niisstal bei Fulda.

Von der Unterstiitzung im Ver-
trieb durch den Produzenten Buderus
profitiert Heizungsinstallateur Klaus
Staudt aus Ubstadt-Weiher bei Karls-
ruhe gleich doppelt: »Viele Kunden
kennen die Marke Buderus durch
Bandenwerbung in Fufiballstadien.
Das erleichtert mir den Verkauf von
Heizungen dieser Marke.«

Zusitzlich bietet der Hersteller
den Endkunden ein besonderes Bon-
bon. 200 Euro Pramie konnen sie kas-
sieren, wenn sie einen alten Heizkessel
durch einen neuen von Buderus er-
setzen. »Solche Verkaufsforderungs-
aktionen konnte ich mir als kleiner
Betrieb nie leisten«, kommentiert In-
stallateur Staudt.

In Kooperationen zwischen Industrie
und Handwerk sieht auch die Wissen-
schaft eine grofie Chance. Der Grund:
»Die reine Handwerksleistung gerat
durch Riickwirts-Auktionen im In-
ternet und Konkurrenz aus Osteuro-
pa immer mehr unter Preisdrucke,
sagt Klaus Miiller, Geschiftsfiihrer
des Instituts fiir Mittelstand und
Handwerk an der Uni Géttingen.
»Deshalb sollten Handwerker ver-
stirkt auf Zusatzservice setzen. Durch
Kooperationen mit Herstellern etwa
konnen sie attraktive Leistungsbiin-
del anbietens, rit Miiller.

Das dachte sich auch der Bonner
Tischlermeister Josef Kolb. Viele
Kunden wollten neben maf3gefertig-
ten Innenausbauten auch hochwer-
tige Biiromabel, Sofas und Leuchten
bei ihm kaufen. Sein Versuch, die
Produkte von den Herstellern zu be-
ziehen, scheiterte - der Familien-
betrieb erschien als Abnehmer zu
klein. Kolbs Ausweg: Mit rund 50
Branchenkollegen schloss er sich zur
Schreinervereinigung Creatis zusam-
men. Die akzeptiert der Groffhandel
nun als potenten Partner. Creatis-
Mitglieder kénnen Kompletteinrich-
tungen aus einer Hand anbieten.
Schon im ersten Jahr machte allein
Schreinermeister Kolb damit rund
200000 Euro zusitzlichen Umsatz.

Marcus von Landenberg
ressort.neugeschaeft@impulse.de

Ihandvnrk Hier finden Sie eine
Ubersicht diverser Kooperationen in
mehreren Handwerksbranchen.

. Kooperationen:
Vorteile iberwiegen

Handwerksexperte :
Wolfgang Linder, In- :
haber der Unterneh- :
mensberatung Cau-
sult, liber Chancen :
undRisikenvonPart- :
nerschaften. :

! VORTEILE :
Markenbonus Der Handwerker profitiert
: von der Bekanntheit der Marke des Indus- :
. triepartners. Denn hdufig stopen Kunden :
: bei der Suche nach dem Produkt auf den :
i Handwerksbetrieb in ihrer Néhe. :

Wissensvorsprung Viele Industrieunter- :

: nehmen bieten ihren Partnern Schulungen :
: und Fachleute, die bei wichtigen Fragen :
helfen. Das erméglicht den kleinen Firmen,
: beim Fachwissen up to date zu bleiben.

i Verldsslichkeit Wer auf einen Partner :
: setzt, weip schon nach kurzer Zeit, was :
dieser leisten kann. Das schafft Planungs-
i sicherheit hinsichtlich Termintreue und :
¢ Qualitatsstandards. :

. Effektivitdtsgewinn In einer Koopera- :

¢ tion kennt man die Produkte eines Herstel- :
i lers aus dem Effeff. Folge: optimale Pro-
zesse bei der Verarbeitung. Der Handwer- :
: ker steigert seine Effektivitat. :

Tiirdffner Bei gropen Bauausschreibun-
. gen werden fiir das Material oft Produkte :

: bekannter Firmen vorgegeben. Deren Part- :
: nerbetriebe kénnen bei der Bewerbung :
:durch ihr Know-how kréftig punkten.
: Kostenersparnis Wer nur bei einem Lie- :
feranten kauft, stirkt durch das hahere :
: Volumen seine Position: hohere Rabatte, :
: niedrigere Materialkosten.

: NACHTEILE _
: Markenrisiko Die Marke kann zum Pro- :
: blem werden, wenn sie an Strahlkraft ver- :
: liert. Der Handwerker muss deshalb immer :
: auch sein eigenes Profil pflegen. g

© Nebenrolle Handwerksbetriebe miissen :
: darauf achten, nicht nur als Vertriebskanal :

: gesehen zu werden. Ihre Wiinsche und ihre :

© Kritik sollten in der Partnerschaft erkenn- :
. bar ernst genommen werden. e :



