bb-Serie »Erfolgstipps von Ginter Schmitz«

Fast jeder Handwerker weiB, dass es erfolgreicher ist, mit eigenen
Monteuren zu arbeiten als mit Subunternehmern. Doch warum arbei-
tet dann nicht jeder Handwerker mit eigenen Monteuren? Die einen
meinen, es sei sehr schwierig, fachkompetente und zuverlassige
Mitarbeiter zu finden. Doch den meisten sind die Kosten eigener

Monteure zu hoch.

Produkte fachgerecht und auch noch
sauber beim Hindlerkunden einbauen
sollen.

Einfluss moglich

Eigene Monteure kann man durch um-
fangreiche Schulungen in Fachkompe-

Eigene Monteure punkten
gegenuber Subunternehmen

Mit eigenen Monteuren kann ein Unternehmen gegeniiber seinen Kunden punkten.

Viel zu sehr greifen Handwer-
ker/Handler daher auf Subunternehmer
zuriick, weil sie vermeintlich billiger
sind. Klar, die Montagestunde kostet
beim Subunternehmer deutlich weniger
als wenn man eigene Monteure beschif-
tigt. Doch welches Ziel verfolgen viele
Subunternehmer? Viele wollen mog-
lichst viele Produkte in kiirzester Zeit
einbauen, denn nur so verdienen sie
iberhaupt etwas Geld. Aber das biss-
chen Geld verdienen sie nur, weil sie von
morgens friih bis abends spit und meist
noch am Wochenende arbeiten. Auf
Kosten der Gesundheit. Es gibt natiirlich
auch Subunternehmer, die wirklich per-
fekt und kundenbegeisternd aufgestellt
sind. Doch diese sind eher selten und
Hindler sind dann oft nicht bereit, de-
ren Stundensatz zu bezahlen.

Miiflige Motivation

Der Auftraggeber eines Subunterneh-
mers ist der Hindler, nicht der Kunde.
D.h., der Subunternehmer versucht, die
vorgegebene Zeit des Hindlers einzu-
halten oder bestenfalls drunter zu blei-
ben. Der Kunde ist nicht Auftraggeber,
auch empfiehlt der Kunde einen Subun-
ternehmer nicht weiter. Warum sollte
sich der Subunternehmer also, was sau-
bere Arbeitsausfithrung betrifft, grofs ins
Zeug legen? Das kostet nur unndotig
Zeit, fiir die er am Ende sogar draufle-
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gen wiirde. Dass Kundenbegeisterung so
nicht funktioniert, diirfte jedem klar
sein.

Der Hindler hat zudem auf Subunter-
nehmer kein disziplinarisches Durch-
griffsrecht auf jeden einzelnen Monteur.
Er kann lediglich dem Subunternehmer
mit Auftragsentzug drohen. Schnell
wechselt der Subunternehmer einen
Mitarbeiter aus. Und da auch Subunter-
nehmer mit Fachkriftemangel zu kimp-
fen haben, stellt sich dann oft die Frage,
wer denn gerade die Produkte einbaut.
Oft sind es ungelernte Kriifte mit wenig
Erfahrung, die plotzlich die schénen
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tenz, Baustellenmanagement und Ver-
halten auf der Baustelle intensiv auf seine
Aufgaben trainieren. Die Unterneh-
mensphilosophie wird so viel besser
verstanden und vor allem beim Kunden
umgesetzt. Eigene Monteure miissen
zwar auch die vorgegebenen Zeiten ein-
halten, doch ihnen ist viel mehr an sau-
beren Arbeitsausfiihrungen gelegen, da
sie der Kunde schliefSlich weiteremp-
fiehlt.

Fatale Abhangigkeit

Was vielen Hindlern, die mit Subunter-
nehmern zusammenarbeiten, noch gar
nicht richtig bewusst ist, ist die Abhin-
gigkeit von den Subunternehmern.
Denn was 16st Weiterempfehlungen aus?
Es ist nicht die Produktqualitit oder die
Beratung. Die kann noch so topp sein.
Entscheidend ist der Einbau der Produk-
te. Wie fachminnisch, piinktlich und
sauber diese eingebaut werden, ist das
Maf3 fiir Weiterempfehlungen. Letztere
sind wiederum unabdingbar fiir den
langfristigen Erfolg. Damit wiirde man
also Subunternehmern, auf die man kein
disziplinarisches Durchgriffsrecht hat,
die Verantwortung fiir die eigene Zu-
kunftsfihigkeit iibertragen.

Viel besser ist es daher, sich auf die eige-
nen Mitarbeiter zu verlassen, die in Fach-
kompetenz ebenso umfassend geschult
werden wie in Auftreten und Verhalten
auf der Baustelle. Das ist zwar etwas
kostenintensiver als Subunternehmer zu
beschiftigen, doch unterm Strich bleibt
viel mehr {ibrig. Dass die eigenen Mon-
teure teurer sind und damit den Monta-
gestundensatz erhéhen, nun, das ist Auf-
gabe des Verkaufs, diesen Preis im Markt
durchzusetzen. Denn schliefSlich haben
Verkdufer durch die Montage mit eige-
nen Mitarbeitern gute Verkaufsargu-
mente fiir einen hoheren Preis. Und fiir
eine fachgerechte und vor allem saubere
Montage sind Kunden gerne bereit,
mehr zu investieren.

Wie Coplaning seine eigenen Monteure
in der Kundenbegeisterung trainiert und
wie die Monteure dies in die Praxis um-
setzen, gibt Coplaning in seiner eigenen
Akademie Denkhouse an andere Hand-
werksunternehmen weiter. Nihere In-
formationen zu den Unternehmer-, Ver-
kiufer- und Monteurschulungen unter
www.coplaning.lu oder www.denkhou-
se.com



