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Handwerk

‘ Der Erfolgstrainer fiir Handwerks-

i betriebe, Udo Herrmann, hat 2000
| als Schreinermeister den elterlichen
! Betrieb mit einem Auszubildenden iiber-
| nommen und baute ihn kontinuierlich auf
| die heutige Gréfe mit zwdlf Beschéftig-
ten aus. Das Unternehmen erhielt 2014 in
der Kategorie ,Vorbildliche gewerkeiiber-
' greifende Zusammenarbeit” den Parkett-Star
il des SN Verlags, in dem auch BTH Heimtex
erscheint. 2003 hatte Herrmann mit Hand-
werkern aus anderen Gewerken den Verein
Meister-im-Handwerk gegriindet. Zusammen
mit dem Motivationstrainer Steve Kroeger
rief er im Sommer dieses Jahres die Hand-
werksakademie QMz1 ins Leben.
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Anleitungen
fiir eine erfolgreiche
gemeinsame Zukunft

Schreinermeister, Buchautor und Trainer Udo Herrmann fordert Industrie und Gr.oﬂhandell a.uf. das
Handwerk nach Kriften zu unterstiitzen. Vom geschiftlichen Erfolg des Verarbeiters profitiert der
Lieferant, stellte er bei seinem Vortrag auf der GHF-Tagung fest.

do Herrmann brachte es auf den
l l Punkt: ,Farbe ist das Erfolgsrezept

fiir die konstruktive Zusammen-
arbeit von Handwerk, Grofhandel und
Industrie. Dabei steht F fiir Fachkréfte-
mangel, A fiir Aufgaben, R fiir Risiko, B fiir
Beratung und E fiir Erfolg. In seinem Vortrag
,Was braucht der Handwerker? Im-
pulse fiir Industrie und Grof-
handel® unterbreitete der
Frfolgstrainer ~ Ldsungs-
vorschlige fiir diese fiinf
Problemfelder. Er appel-
lierte an Handel und Her-
steller, den Handwerker

zu unterstiitzen und zu entlasten, damit er auch
in Zukunft vor allem seiner origindren Arbeit
nachgehen kann.

Fiir das Problem F also Fachkriftemangel,
hatte der gelernte Schreinermeister, gleich
ein ganzes Biindel an Tipps parat. Er riet den
Handwerkern zu pfiffigen Stellen-
ausschreibungen. ,Denn Sie
miissen sich mittlerweile um
Mitarbeiter bewerben’, be-
tonte er. Handwerksmeister
sollten aufierdem Kon-
zepte fliir die Gestaltung
von Unterrichtsstunden
in Schulen erstellen.
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j o 5 Handel und Industrie
Nﬁ konnten  zusammen
- . mit dem Handwerk

- durch  Kampagnen

das Tmage der Branche
verbessern und téglich
einen Impuls in den sozialen
Medien platzieren.

Beim A rief Herrmann Handel
und Industrie auf, den Hand-
werker bei seinen vielfdltigen
Aufgaben zu entlasten. Dies
konne durch Hilfe bei Aus-
schreibungen geschehen wie
der Priifung der Vertrags-
bedingungen und dem Er-
arbeiten von Kalkulations-
tabellen fiir wiederkehrende
Positionen. ,Handwerker
sind die vielseitigsten aller
Unternehmer. Sie sind iibet-
lastet und brauchen deshalb

Thre Unterstiitzung’, sagte

www.raumausstattung.de

Herrmann. So kénnten die Hindler und Lieferanten
Materialtransporte von Baustellen fiir den Handwer-
ker organisieren. Die gesparte Zeit sollten diese nut-
zen, um mehr Ware zu verarbeiten. ,Ein Handwerker
mit Burnout kauf nichts mehr

Auch das Risiko fir den Handwerker lisst sich nach
Ansicht Herrmanns minimieren. Die Haftung fiir feh-
lerhafte Materialien in den AGBs sollte seiner Meinung
nach nicht ausgeschlossen werden. Sinnvoller seien
partnerschaftliche Losungen. Zudem plédierte der
Schreinermeister dafiir, die Gewihrleistungszeit von
zwei auf sechs Jahre zu verlingern. Voraussetzung sei
die Teilnahme des Verarbeiters an Produlktschulungen.
Wichtig ist Herrmann auch der gemeinsame Kampf fiir
den Erhalt des Meisterbriefs: ,Unqualifizierte Leute,
die sich selbststindig machen, zerstoren den Markt."

Beim Thema B wie Beratung sprach er sich fiir Hil-
fe bei der Weiterbildung aus und dankte Handel und
Industrie fiir ein grofles Angebot an Seminaren. Die-
se sollten aber verstirkt auch vor Ort im Handwerks-
betrieb durchgefithrt werden. ,Gehen Sie mit
Inhouse-Schulungen zu den Handwerkern’, forderte
Herrmann. Auch die Auflendienstmitarbeiter von
Grofhandel und Industrie hitten teilweise Bedarf an
Schulungen. ,Machen Sie aus Thren Verkiufern echte,
kompetente Partner der Handwerker, die statt Zeit zu
rauben wertvollen Zusatznutzen liefern Herrmann
empfahl auferdem den Verarbeitern, angesichts der
grofien Zahl an Lieferanten, mit deren Aufiendienst-
mitarbeitern Termine abzumachen, um nicht immer
wieder durch Uberraschungsbesuche von der Arbeit
abgehalten zu werden.

Mehr Erfolg basiert nach Ansicht des Trainers auf Un-
terstiitzung der Handwerksbetriebe bei der Listung auf

Udo Herrmann:

Handwerk

»Machen Sie aus IThren Verkiufern echte,
kompetente Partner der Handwerker,
die statt Zeit zu rauben wertvollen

Zusatznutzen liefern.“

endkundenrelevanten Plattformen wie Houzz, Homify
oder Pinterest, ,Der Grofhandel muss Strategien ent-
wickeln, damit er fiir den Handwerker wichtig bleibt’,
meinte Herrmann, Dazu gehore die Verbesserung von
Organisationsprozessen des Handwerkers als wichti-
gem Kunden,

Zum Schluss forderte er die Marktteilnehmer zu mehr
Ideen auf. Vorteilhaft fiir den Handwerker wire es,
wenn die Sortimente verldeinert wiirden und sicher
gestellt werde, dass alle Waren piinktlich lieferbar
sind. Zukunftsweisend sei aufierdem, wenn GroR-
handel und Industrie den Handwerker beim Aufbau
gewerkeiibergreifener Kooperationen zur ganzheitli-
chen Raumgestaltung unterstiitzten. , Werden Sie vom
austauschbaren Lieferanten zum unentbehilichen”
lautete Herrmanns Ratschlag.

Damit legte der Coach eine lange Liste an Anregungen
vor, die den Handwerker als Kunden enger an Grof-
handel und Industrie binden kinnte, Der eine oder
andere Vorschlag liefSe sich sicherlich umsetzen. Wie,
das erkldren Fachleute der von Herrmann gegriinde-
ten Handwerksakademie QMI.
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