Aktuell [ News ]

Ins Netz gegangen

Betriebe, die sich fiir Handwerker-Kooperationen und Netzwerke &ffnen, haben am Markt Vorteile. Zu diesem Fazit kam eine
Expertenrunde, die am Malerblatt-Messestand mit Besuchern (ber Trends und tiber die Zukunft des Bauhandwerks diskutierte.

Malermeister Dietmar Ahle,
Steuerberater Frank Ahrens
und Rechtsanwalt Andreas Be-
cker kamen am Freitag, 8. Marz
2013, zum Malerblatt-Stand,
um untereinander und auch
mit Messebesuchern zusam-
men tiber Chancen zu diskutie-
ren, die ein Netzwerk fiir Hand-
werker bietet. Moderiert wurde
die Runde von Malerblatt-Chef-
redakteur Ulrich Schweizer.
(Unternehmensberater  Wolf-
gang Krauf sollte in diesem
Diskussionskreis ebenfalls mit
dabei sein, doch vereitelte ein
Streik des Flughafenpersonals
seine Teilnahme in Kéln vor
Ort. Das Malerblatt befragte
ihn zu verschiedenen Themen
nach der Messe telefonisch
zum Hauptthema Netzwerke.
Seine Meinung floss in nachfol-
genden Bericht mit ein.)

Erfolgswerker

Frank Ahrens, Andreas Becker
und Wolfgang Krauf} griinde-
ten ein spezielles Netzwerk fiir
Malerbetriebe: Die Erfolgswer-
ker. Warum entstand dieses
Netzwerk tiberhaupt und was
ist dessen Besonderheit? ,Bei
uns war es so, dass wir ofter in
den selben Betrieben in unter-
schiedlichen Beratungsfeldern
tatig waren und es doch
manchmal zu Uberschneidun-
gen kam. Und so entstand die
Idee, im Verbund fiir die Betrie-
be wichtige Felder wie Betriebs-
wirtschaft, Recht, Steuern, Mar-
keting und das Spezialgebiet
der Wirtschaftsgeomantie zu
bedienen®, so Rechtsanwalt An-
dreas Becker. Dietmar Ahle
spricht ein fir den Handwer-
ker eher heikles Thema an: , Oft
trauen sich die Unternehmer
nicht, einen anderen Weg ein-
zuschlagen. Frither wechselte
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man beispielsweise den Steuer-
berater nicht. Das war mehr
oder weniger ein Tabu. So lang-
sam Offnen sich die Fithrungs-
krifte aber und suchen kritisch
nach genau demjenigen Steuer-
berater, der sich fiir ihren Be-
trieb am besten eignet.”

Neue Wege

Ein Messebesucher, der sich zu
der Runde gesellte, gab zu be-
denken, dass der Steuerberater
oft ehrfiirchtig betrachtet, doch
auch als notwendiges Ubel ge-
sehen wird. Frank Ahrens

cher von ihm wissen. ,Ich kann
Ihnen diverse Punkte aufzih-
len, zum Beispiel eine betriebs-
wirtschaftliche ~ Auswertung,
ein wichtiges Instrument zur
Unternehmenssteuerung. Und
das alles ganz zeitnah, das muss
flugs gehen. Wenn es sechs Wo-
chen oder langer dauert ist das
nur Zahlenfriedhofsgartnerei!

Vernetzte Losungen

Wolfgang Krauf sieht den be-
sonderen Effekt von Netzwer-
ken darin, dass eben vernetzte
Losungen angeboten werden

Kurz vor Beginn der Expertenrunde am Malerblatt-Stand: (v.l.) Steuerbera-
ter Frank Ahrens, Rechtsanwalt Andreas Becker, Josef Schneider von der

Redaktion24 und Malermeister Dietmar Ahle.

kennt diese Vorbehalte auf Sei-
ten der Unternehmer: ,Mir ist
schon bewusst, dass diese Mei-
nung oft vorherrscht. Das resul-
tiert aber daraus, dass viele Be-
triebe den Steuerberater wie ei-
nen verlangerten Arm des Fi-
nanzamtes sehen. Sie wollen
ihn nur als Erfullungsgehilfen
fur ihre steuerlichen Pflichten.
Fertig. Das war's. Es ist vielen
gar nicht bekannt, was ein gu-
ter Berater ihnen alles bieten
kann.” Was denn zum Beispiel,
wollte ein anderer Messebesu-
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kénnen, die sich langst in der
Praxis bewihrten. ,Bei einem
Netzwerk werden alle fiir eine
Umsetzung der Auftrige erfor-
derlichen Abstimmungen be-
reits im Vorfeld getdtigt. Da-
durch koénnen Mafinahmen
zum einen zeitnah erfolgen,
was sich auf das Ergebnis posi-
tiv auswirkt.“ Der Clou eines je-
den Netzwerkes ist, dass der
Kunde weniger Ansprechpart-
ner hat und vor allem: alles aus
einer Hand. Ganz genau so
sieht das Malermeister Dietmar

Ahle, der gleich Mitglied zweier
Kooperationen ist: bei BNI,
Business Network Internatio-
nal, und bei Paderhaus, einer
Dienstleistungs-Kooperation:
,Die Prozesse von der Auftrags-
anbahnung iber die Ausfiih-
rung bis hin zur Rechnungs-
stellung und zur Nachbetreu-
ung haben sich verandert. Die
Kunden haben am liebsten ei-
nen Ansprechpartner, der die
Leistungen aller Beteiligten ko-
ordiniert.“ Um ein in der Run-
de ofter gefallenes Stichwort
aufzugreifen: alles sollte ,ganz-
heitlich“ sein. Was man sich da-
runter vorstellen muss, erlau-
tert Rechtsanwalt Andreas Be-
cker: ,Nehmen wir einen Be-
trieb, der in wirtschaftlichen
Schwierigkeiten steckt. Die Li-
quiditdt ist angespannt und die
Bank hat bereits ein Ultimatum
gesetzt. Bei der betriebswirt-
schaftlichen Beratung durch
Wolfgang Kraufl kam heraus,
dass der Betrieb weniger ein
Kostenproblem als ein Produk-
tivitatsproblem hat. Wir gin-
gen dann gemeinsam die ge-
samte Auftragsabwicklung
durch. Hierbei wurde fest-
gestellt, dass im Rahmen der
Arbeitsvorbereitung  wichtige
Informationen iiberhaupt
nicht an den Baustellenverant-
wortlichen weitergegeben wur-
den, was dann zu Abrech-
nungsausfillen fithrte. Zudem
wurden bei der Ausfiihrung
aus einer rechtlichen Unkennt-
nis heraus formal juristische
Fehler gemacht.”

Dass der Trend allgemein zu
Netzwerken geht, weil immer
héufiger der Kunde nur einen
einzigen Ansprechpartner ha-
ben mochte, das war eine der
Trendaussagen, die sich in der
Gesprachsrunde am Malerblatt-
Stand herauskristallisierte.
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