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Der Autor unserer Serie: Giinter
Schmitz, Inhaber und Geschiifts-
fiihrer von Coplaning, einem
grofSen Bauelementehdindler in
Luxemburg. 2011 wurde das
Unternehmen mit der hichsten
Qualititsauszeichnung, dem Eu-
ropdischen Qualitdtspreis
(EFQM) fiir herausragende Kun-
denbegeisterung ausgezeichnet.
Weitere Informationen unter
www.coplaning.lu.

Bundesliga

oder Dritte *~

Liga spielen?

Hohe Qualitit ist nicht giinstig zu er-
werben. Da sind wir uns alle einig. Ent-
weder verdient ein Unternehmen sein
Geld mit giinstigen Preisen und einer
hohen Menge (Quantitit) oder aber —
und hier wird es duflerst interessant im
Handwerk — mit hohen Preisen und
einer iiberschaubaren Menge in Top-
Qualitdt. Was ist das Entscheidende an
dieser Aussage? Marktchancen gibt es
im Billigsegment und im Qualititsseg-
ment. Fiir Handwerksunternehmen
kann nur Letzteres in Frage kommen.
Nicht nur, dass Handwerksunterneh-
men in diesem Qualititssegment mehr
Erfolg haben koénnen, es ist auch das
Selbstverstindnis eines Handwerkers,
lieber Qualitit statt Quantitit zu produ-
zieren. Jedes Handwerksunternehmen
entscheidet also, ob es lieber in der 1.
Bundesliga spielt, wo hochste Qualitits-
anspriiche im Mittelpunkt stehen, oder
lieber in der 3. Liga, wo die Qualitit
zugunsten des Preises leidet. In diesem
»unteren« Marktsegment kann kein
Handwerksunternehmen Erfolg haben.

Im »mittleren« Marktsegment halten
sich aber leider die meisten Handwerks-
unternehmen auf. Sie alle glauben, dass
sie mit Qualitdt und giinstigen Preisen
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Immer wieder hore ich von Unternehmerkollegen, dass der Markt so
schwierig geworden ist, Kunden mehr und mehr vergleichen und Rabat-
te an der Tagesordnung sind. Der Auftrag wird dann zumeist dem giins-
tigsten Anbieter gegeben. Die Discounter wie Aldi, Lidl und Co. machen
es uns allen vor. Sie liberzeugen durch giinstige Preise und verdienen
dennoch viel Geld damit. Wie kann das sein? Sie verdienen pro Artikel
nur ganz wenige Cent, jedoch aufgrund der extrem hohen verkauften
Menge geht die Rechnung unterm Strich sehr gut auf. Die groBe Menge
ist deren Marktvorteil. Im Handwerk tickt die Uhr jedoch anders. Welcher
Handwerker kann — und noch wichtiger will - iberhaupt mehr in Quanti-
tat statt in Qualitat investieren? Da muss es also noch was anderes ge-
ben, was Erfolg und SpaB bringt. Die gute Nachricht: es gibt einen ande-
ren Weg. Und der heiBt Kundenbegeisterung durch héchste Qualitat.

Wer den Focus auf héchste Qualitdt statt auf giinstigste Preise legt, wird im Handwerk
ungeabnten Erfolg haben. Davon ist unser Autor fest iiberzeugt. Im Bild der Ausstel-

lungsraum des Unternebmens.

tiberzeugen konnen. Dass klappt nicht.
Hohe Qualitit und giinstige Preise
schlieflen sich aus. Denn wie ist der
Markt in diesem »mittleren« Marktseg-
ment gekennzeichnet? Durch viele Re-
klamationen und den Waunsch, alles
billig und alles ganz schnell haben zu
wollen. Unternehmen sparen dies wie-
derum an der Produktqualitit und den
Arbeitsausfithrungen ein. Folglich kén-
nen Kunden nicht zufrieden, geschweige
denn Dbegeistert sein. Unternehmen
bringt das weder Erfolg noch Spafd an
der Arbeit.

Aus eigenen Fehlern lernen

Ich hatte ganz frither auch den Fehler
gemacht, dass ich »Top-Qualitit zum
Top-Preis« als Werbebotschaft ausgesen-
det habe. Bis ich endlich begriffen hatte,
dass das nicht funktioniert. Seitdem
habe ich mich mit meinem Unterneh-
men nur noch zu Top-Qualitit ver-
schrieben. Mit Top-Qualitit ist damit
die Produkt-, Beratungs-, Montage- und
Servicequalitit gleichermaflen gemeint.
Das dieser hohe Qualititsanspruch nicht
zum Nulltarif zu erhalten ist, diirfte je-
dem klar sein. Ganz im Gegenteil, viele
Kunden und hier denke ich ganz beson-
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ders an die 50plus-Generation, haben all
die negativen Erfahrungen mit schlech-
ter Qualitdt bereits hinter sich. Sie méch-
ten das nicht nochmals erleben. Sie legen
grofSten Wert auf hochste Qualitit und
mochten einfach ihr Leben in vollen
Ziigen geniefen, anstatt sich mit Hand-
werkern rumzudrgern. Dafiir sind sie
auch gerne bereit, fiir Qualitit mehr
auszugeben. Kunden wissen mittlerwei-
le, dass sie durch die lingere Haltbarkeit
der Produkte und groflere Zuverlissig-
keit des Handwerksunternehmens lang-
fristig sogar Geld sparen. Und sie haben
mehr Freude an der Qualitit und am
Leben.

Was heifst das nun fiir den qualititsbe-
wussten Handwerker? Gas geben und
den Aufstieg in die 1. Bundesliga anpei-
len. Will heifSen, alle Aktivititen auf den
hochwertigen Bereich fokussieren und
sich so bewusst aus dem Mittelfeld nach
oben bewegen. Rabatte gehéren nun-
mehr der Vergangenheit an.

Dies bedarf eines Umdenkens in der
Strategie, eines Umdenkens bei sich
selbst. Die Vergangenheit kann man
nicht ungeschehen machen, doch die
Zukunft kann jeder frei bestimmen.



