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Dein Vorteil ist mein Vorteil, dein Kunde auch meiner

Bei kleinen und mittleren Unternehmen wird vor Kooperation noch etwas zuriickgescheut

Ohne Kooperation wiirden
die meisten Wi

zweige nicht laufen, Meist
kommen sie durch ver-
schiedene Spezialisierun-
gen zustande und gehen
nach dem Prinzip vor sich:
Jeder macht seins.

Das hat ohne Zweifel Vor-
teile, weil jedes Unterneh-
men auf seinem Gebiet die
Spezialisierung immer wei-
ter vorantreibt. Das hat aber
auch Nachteile, weil vielfach
nicht beachtet wird, wie
Fachbereiche sich insge-
samt entwickeln. Am besten
kann die Grofindustrie da-
mit umgehen.

Dach auf den Stuhl

Automobilhersteller ent-
wickeln eigentlich alles
selbst - vor allem die Moto-
ren - oder beauftragen Spe-
zialisten, so empfindliche,
hochwichtige Teile wie Rei-
fen selbst zur Serienreife zu
bringen. Diese Spezialisten
geben dann schon deshalb
ihr Bestes, weil von den Leis-
tungen abhéngt, ob sie bei
den Herstellern als Lieferan-
ten gelistet bleiben.

So komplex wie Autofabri-
kenkénnen Handwerker das
nicht machen. Deshalb ge-
raten sie schnell in véllige
Abhiéngigkeit von General-
unternehmen, die grofe
Auftrage annehmen und von
den Gewinnen nur so viel
weitergeben, wie unbedingt
sein muss, -um die Hand-
werker bei der Stange zu hal-

ten. Ein relativ gutes
Mittel dagegen - Ar-
beitsgemeinschaften -
scheitert oft an der
Kleinheit der beteiligten
Unternehmen oder da-
ran, dass die Bauherren
nur einen Ansprech- g
partner haben wollen. |8
Und wenn es doch ein-
mal gelingt, eine Losung
fiir alle Beteiligten zu
finden, ist es oft eine
einmalige wie die Be-
stuhlung der Leipziger
Oper, bei der sieben =
Raumausstatter-Be-
triebe gemeinsam ar-
beiteten. Sie bekamen §
den europaweit ausge-
schriebenen Auftrag,
weil sie sich zu einer
Leistungsgemeinschaft
zusammenschlossen, die ei-
nervon ihnen leitete. Sie wa-
ren zwar nicht die billigsten
Anbieter, garantierten aber
die héchste Qualitat und be-
kamen dadurch den Zu-
schlag. So etwas funktio-
niert meist nur einmal fiir ei-
nen einzigen Auftrag,

Der Leipziger Zimmerer-
meister Henri Mai (38) und
der Dachdeckermeister Stef-
fen Hef (34) haben eine
Form fir sich gefunden, in
der so etwas auf Dauer funk-
tioniert und veon anderen
nachgeahmt werden kinnte
- s0 sie denn so zusammen-
passen wie die beiden.

Jeder hat seinen Betrieb
und fiithrt seine Auftrage
aus. Aber oft miissen eben
Dachdecker ihre Arbeit auf

yStchsisches Handwerk Zukunft aus Meisterhand” heiBt es symbolisch auf
dem Werbebanner iber dem Kopf von Steffen HeB, der hier mit seinem Zim-
mererkollegen Henri Mai vor der Tribiine der Galopprennbahn im Scheiben-
siert. Die Firmen der beiden arbeitefen bei der Erneverung Hand in

holz
Hand,

Dachstithlen leisten, die
Zimmerer errichten. Und der
Zimmerer Leistung ist erst
komplett, wenn die Dacher
dartiber gedeckt sind. Das
heift: Viele Bauherren brau-
chen die Leistungen beider
Gewerke.

Beide jungen Meister ha-
ben bei ihren Vitern von der
Pike auf gelernt, Mai griin-
dete vor zweiJahren seine ei-
gene Firma. HeB setzte den
vor 30 Jahren von seinem
Vater gegriindeten Betrieb
fort, den er vor funf Jahren
iibernahm. Beide Firmen
bilden Lehrlingen aus, sor-
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gen also auch fiir den Be-
rufsnachwuchs und sind
ziemlich stolz auf ein paar
namhafte Objekte, die sie ge-
meinsam gestemmt haben.

Zuerst nennen sie dabei
die Rennbahn im Scheiben-
holz. Im ersten Bauab-
schnitt wurden zunéchst
das  Tribiinenhauptdach
und die Dacher der Tirme in
der urspriinglich roten Far-
be und Form erneuert. Die
Finanzierung erfolgt aus
Fordergeldern des Denkmal-
schutzes sowie aus Eigen-
leistung des Vereins.

Auch von einem Teil der

bertihmten Karl-Hei-
ne-Villa erzdhlen sie
gern oder von der Villa
LJKinowelt*, an der sie
ebenso arbeiteten wie
am russischen Gene-
ralkonsulat. ,Deutsch-
landweit nehmen wir
Auftrage, wenn wir sie
bekommen - derzeit
beispielsweise Dach-
geschosse in Berlin®,
erzahlt Mai, .aber ei-
gentlich arbeitet Hand-
werk lieber regional.
Allein die Spritkosten
machen alles andere
unrentabel.”

Heg fiigt hinzu: .Am
liebsten werben wir gar
nicht, sondern verlas-
senunsaufMund-
propaganda. Bau-
herren, die unsere
Quualitét erlebt ha-
ben, empfehlen
uns gern weiter.
F Da wissen die
Kunden auch, was es bringt,
wenn sie moglichst nur ei-
nen Ansprechpartner haben
wollen.“ Das heif3t, praktisch
treten die beiden wie ein Ge-
neralunternehmer auf — mal
der eine, mal der andere. Die
sonst tblichen Aufschlige
entfallen dadurch.

Wodurch funktioniert eine
solche horizontale Koopera-
tion wie in diesem Fall, die
andere Betriebe zum gegen-
seitigen Vorteil ebenfalls ein-
gehen konnten? Niemand
muss seine Selbststandig-
keit aufgeben. Jeder bleibt
seinem Geschaft treu. Aber

wo Hand-in-Hand-Arbeit fiir
beide nitzlich ist und auch
den Dritten - den Bauherren
- Vorteile bringt, wére es t6-
richt, diese Vorteile nicht zu
nutzen. Dabei gibt es eine
Menge Moglichkeiten, sol-
che Zusammenarbeiten
auch juristisch abzusi-
chern. Aber Mai und Hegf be-
weisen: Es geht auchanders.
Beide lachen auf entspre-
chende Fragen und meinen,
man vertraue eben einander.
Freilich sei das in jahrelan-
ger gemeinsamer Tatigkeit
gewachsen, kénne nirgend-
wo einfach so gefordert wer-
den.

Carport-Schiene

Wie das im Alltag ausse-
hen kann, zeigt Mai sofort
auf seinem Bildschirm: Dort
sind die verschiedensten
Carports, wie Unterstellplat-
ze fur Autos heutzutage hei-
Ben, abgebildet. Es gibt zahl-
reiche Varianten und eben-
so viele Eindeckungen. Der
Kunde wihlt das Bauwerk,
das er bevorzugt, und ein
Mausklick zeigt dem Unter-
nehmer, wieviel Aufwand er
dafiir betreiben muss, was
es also kostet. Dabei sind die
Kosten fur den Dachdecker
einbezogen. Die beiden Un-
ternehmer kénnen damit ei-
ne so genannte Carport-
Schiene aufbauen, die viel
Interesse finden diirfte. Und
die Kooperation auf einem
weiteren Gebiet fortsetzt.
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