Editorial

Kunden wunschen Komplettlésungen

Kooperationen als Antwort

Mit rasantem Tempo geht die Entwicklung in der
Glas- und Fensterbaubranche voran. Dieser Sachver-
halt wirft die immer wiederkehrende Frage nach der
Zukunft des Glas- und Fensterbauhandwerks auf.
Jedermann dirfte klar sein, daf die verdnderten ge-
sellschaftlichen, technischen und wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen auch neue
Anforderungen an die Betriebe
und Unternehmen der Branche
stellen. Klimaschutz und Ener-
giesparverordnung lauten zwei
Stichworte, unter denen das
energiesparende Bauen in den
Vordergrund zukunftiger inve-
stiver MaBnahmen rickt. Die
Bauherren, ob private, gewerb-
liche oder offentliche, werden
mehr denn je gezwungen sein,
sich verstarkt mit dieser Thema-
tik auseinanderzusetzen. Dies
verandert in absehbarer Zeit
auch das Kaufverhalten der
Kunden. Ein Prozef3, der bereits
in vollem Gange ist. Mit unter-
schiedlich hohem Wissensstan-
dard und den rapide wachsen-
den Mdoglichkeiten ausgerustet,
sich jederzeit Informationen
Uber 6konomisches und 6kolo-
gisches Bauen, Uber Niedrigenergiehduser, Warme-
schutzgléser, Energiesparfenster, k-Wert- und Wirt-
schaftlichkeitsberechnungen usw. auf den einschla-
gigen Homepages im Internet zu holen, wird der
Kunde in der Masse nicht mehr berechenbar sein.
Verschiedene Zielgruppen mit unterschiedlichen Ent-
scheidungskriterien entstehen. Dennoch laRt sich
ein klarer Trend feststellen: Die Auftraggeber des
Handwerks haben einen steigenden Bedarf an kom-
pletten Problemldsungen.

Auch fiir das Glas- und Fensterbauhandwerk ergibt
sich hieraus die Folgerung, dal3 es in den Augen der
gut informierten Kunden erst dann seiner Problem-
I6sungkompetenz gerecht wird, wenn zu der hand-
werklichen Leistung ein erweitertes Dienstleistungs-
angebot, wie es beispielsweise das Facility Manage-
ment beinhaltet, hinzukommt. Doch leichter gesagt
als getan. Was soll man tun, wenn die Kapazitaten
fehlen? Dariiber hinaus haben viele bauliche Pro-
blemlésungen einen gewerkelbergreifenden Charak-
ter, so dal} es haufig genug an Know-how fehlt. Um
diesen Mangel zu kompensieren, missen neue Wege
eingeschlagen werden. Raus aus der Isolation, hin
zu Kooperationen, lautet die aktuell verbreitete De-

vise. In Zeiten austauschbarer Produkte und kurze-
rer Produktlebenszyklen kommt dem Herausstellen
besonderer Leistungsmerkmale eine steigende Be-
deutung zu, wie z. B. dem Angebot von ganzheit-
lichen Losungen. Darin sind sich nahezu alle der
mit Handwerksfragen konfrontierten Experten einig.
Erst die freiwillige Zusammen-
arbeit von rechtlich selbstan-
digen Unternehmen, die ihre
wirtschaftliche Unabhangigkeit
zugunsten koordinierter Hand-
lungen aufgeben, 4Rt in Zu-
kunft die angestrebten Unter-
nehmensziele schneller und
besser erreichen und neue er-
schlieRen.

Kooperationen im Handwerk
lassen sich in den verschieden-
sten Bereichen realisieren. Vom
Einkauf Uber den Service, die
Produktion und dem Marketing
bis hin zum Vertrieb. Ebenso
denkbar sind der gemeinsame
Einsatz verschiedener Komuni-
kationstechnologien fur das
Akquirieren von Auftrégen, die
Spezialisierung auf bestimmte
Zielgruppen unter einem ge-
meinsamen Dach oder die Betreuung als General-
unternehmen. Es gibt bereits diverse Kooperations-
modelle im Handwerk mit beispielhaftem Charak-
ter. Interessierte Glas- und Fensterbaubetriebe kon-
nen sich daran orientieren und Anregungen einho-
len. Wer genau hinschaut, wird feststellen, daf3 der
Kreativitat dabei kaum Grenzen gesetzt sind. Und
vielleicht steht am Ende die Erkenntnis, daB es bes-
ser ist, in Kooperationen zu arbeiten, als in Schwé-
che zu sterben.
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