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Der Dachhandwerker der Zukunft

5. WOLFIN-Expertengesprich 2007 Wieshaden

Dachhandwerk der Zukunft? Da geht es nicht um Science-Fiction-Szenarien, sondern um — im Wortsinn! - exis-
tenzielle Fragen. Wird es das Dachhandwerk, wie wir es heute kennen, in Zukunft noch geben? Werden gering
qualifizierte Billiganbieter als Verarbeiter ,narrensicherer” Einfach-Bauprodukte den Wetthewerb gewinnen?
Oder sind hochqualifizierte Hand- und Kopfwerker gefragt, weil nur sie die komplexen High-Tech-Systeme der
innovativen Baustoffindustrie verstehen und anwenden konnen? Fragen, die hochkariitige Experten aus Industrie
und Handwerk im Rahmen der Wieshadener Expertengespriiche diskutierten, mit denen Henkel WOLFIN seit
Jahren fiir kontroverse ,Zukunftsthemen” die Plattform bietet.

Louis Schnabl (Diisseldorf), | Tr en d Z U k un ﬁ

Baufachjournalist:

Klar ist: Die Welt des Bauens wird sich in-
folge innovativer Anforderungen der Inves-
toren drastisch verandern.

,Wenn wir an Technologien und Trends mit
Blick in die Zukunft herangehen”, so Mode-
rator Louis Schnabl, ,haben wir dann heute
die richtigen Konzepte fir die Ausbildung
der bendtigten Spezialisten am Bau? Oder
scheitern in Deutschland diese Innovations-
projekte an der Realitate”

,Die Zukunftsthemen
heiBien ,Aushildung —
Baustellenmanagement —
Produki-Know-how’ sowie |
die Vermittlung dieser The-
men, und zwar mit allen
Partnern im System. Und
wir missen, anders als die
Politik, diese Herausforde-
rungen ernst nehmen und
real umsetzen!”

BRREs 21 Lidie iiagd

Experten

5. Wieshadener Experten-
gespriich: (v.l.n.r.) Karl-
Heinz Ester, Axel Marschke,
Prof. Dr. Klaus Sedlbaver,
Klaus H. Niemann, Louis
Schnabl, Alfons Hormann,
Elmar Esser, Andreas Hauf.
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Pilotprojekt ,inHaus2"

Ein Innovationsprojekt war am Tag zuvor
vom Fraunhofer-Institut fir Bauphysik in
Stuttgart vorgestellt worden: ,,inHaus2”

in Duisburg.

Wahrend ,inHaus1” den Zukunftsbau im
Bereich individuellen Wohnens darstellt,
bildet ,inHaus2"” den zweiten Prototyp fir
den Bereich Objektbau. Auf dieser ,Inno-
vationsbaustelle” wird unter Realbedin-
gungen heute getestet, was morgen der
Standard des Bauens sein wird — von der
Planung Gber den Bau bis zur Nutzung.
Und von der ,Hardware” fir Bau und
Instandhaltung bis zur ,Software” fir den

Betrieb des Gebdudes.

Bau und Echtbetrieb von ,inHaus2” sollen in

der Praxis beweisen, was bei Nutzung des

vorhandenen Potentials schon heute méglich

ist. Die dabei gewonnenen Daten machen
es moglich, die Theorie permanent an der

Praxis zu Uberprifen. Bestes Beispiel: der Ein-

satz von Hochwertprodukten wie WOLFIN
im Dachbereich.
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Prof. Dr.-Ing. Klaus Sed|-
baver, Leiter Fraunhofer-
Institut fiir Bauphysik,

(Stuttgart/Holzkirchen):

»High-Tech — Low-Tech -
Bau-Tech: Solange diese
Rangfolge in den Kopfen
ist, wird sich nichts in
Richtung Zukunft hewegen.
Wir wissen, dass es ganz
anders aussieht, dass das
High-Tech-Potential inno-
vativer Werkstoffe und
Bausysteme enorm ist,
aber das miissen wir auch
in die Kopfe der Endver-
braucher transportieren.”

Dipl.-Betriebswirt Klaus H.
Niemann (Wiichtersbach),
Geschiiftsleitung WOLFIN
Bautechnik:

+Auch die moderne Infor-
mationstechnologie ist

nur ein Arbeitsinstrument.
Und wie das Telefon als
Hilfsmittel nicht mehr weg-
zudenken ist, wird das in
Zukunft die ganze Fiille
der IT-Losungen sein. Das
Geschiift wird im Bau-
bereich aber auch kiinftig
lokal gemacht, und das
geht nur iiber face-to-face-
business.”

RA Elmar Esser, Hauptge-
schiiftsfishrer ZVDH Zentral-
verband des Deutschen Dach-
deckerhandwerks e.V. (Kln):

»Wir diirfen bei allen
hochfliegenden Strategie-
iiberlegungen fiir die
Zukunft nicht die Realitiit
des Dachdeckerhandwerks
aus den Augen verlieren:
Fiir die Masse unserer
Mitglieder ist die Klientel
der Haushesitzer.”
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RA Elmar Esser

(Koln)

Hauptgeschiiftsfihrer ZVDH
Ientralverhand des Deutschen
Dachdeckerhandwerks e.V.

Karl-Heinz Ester
(Hagen/Berlin)
Dachdeckermeister, Vorstand
HENKE AG.

Andreas Hauf

(Hamm)

Geschiiftsfiihrendes Vorstandsmit-
glied Dachdecker-Einkauf West eG.

Alfons Hormann
(Wertingen)
Vorstandsvorsitzender CREATON AG.

Dipl.-Kfm. Axel Marschke
(Gladbeck)

Direkior Veririeb Flachdach
Deutsche Rockwool Mineralwoll
GmbH & Co. OHG.

Dipl.-Betriebswirt

Klaus H. Niemann
(Wiichtershach)
Geschiifisleitung Henkel /WOLFIN
Bautechnik, Vorsitzender des
Industrieverband Kunsistoffdach-
und -Dichtungsbahnen DUD e.V.,
Stellv. Vorsitzender , Aktion
Dach” (Gemeinschaftswerbe-
aktion Industrie, Handwerk +
Fachhandel in Deutschland).

Univ.-Prof. Dr.-Ing.
Dipl.-Phys. Klaus Sedlbaver
(Stuttgart /Holzkirchen)
Lehrstuhl fiir Bauphysik an der
Universitdit Stuttgart

Leiter Fraunhofer-Insfitut fiir
Bauphysik.

Louis Schnabl

(Diisseldorf)

Baufachjournalist, Geschiftsfiihrer
HS PR, Marktkommunikation
Bau & Technik.

Spitzenvertreter nehmen Stellung

RA Elmar Esser (Koln):

,Das Dachdeckerhandwerk der Zukunft ist kreativ, offensiv, kommunikativ,
innovafiv. Man kénnte auch sagen: Nur wer kreafiv, offensiv, kommunikativ
und innovafiv ist, hat eine Zukunft. Kreafivitiit schlieBt den Blick iber den
Tellerrand ein und fishrt zur Frage: Wo auBer am Dach kann ich Geld ver-
dienen? In die Offensive gehen heifit, ausgetretene Pfade zu verlassen und
den Schulferschluss zu suchen. Was z.B. die Anniiherung an die Zimmerer
und Klempner angeht, da st das Dachdeckerhandwerk vorausgegangen.
Kommunikation ist ohnehin eine Schliisselkompetenz, eine Kompetenz, die
aber bei immer besser informierten Bauherren eine entsprechende Fach-
kompetenz voraussetzt — auch und gerade im Bereich der Innovationen.”

Dachdeckermeister Karl-Heinz Ester (Hagen/Berlin):

,Der einzelne Handwerker hat sicherlich bis zu einem bestimmten Punkt
seinen Handlungsspielraum. Aber die Grenzen dieses Spielraums werden
haheren Orts gezogen. Deshalb ist das Handwerk darauf angewiesen,
dass Baustoffindustrie, Baustoffhandel und der Zentralverhand den
Schulterschluss prakiizieren und an einem Strang ziehen. Nicht erst
dann, wenn es nicht mehr anders geht. Bekanntlich féingt der frishe
Vogel den Wurm, und das gilt auch in unserer Branche.”

Alfons Hormann (Wertingen):

,Der Handwerker muss schon lange immer auch Kopfwerker sein —
sonst wiirde er schon heute nicht iiberlebt haben. Er muss aber in
Zukunft mehr und mehr auch zum Netzwerker werden. Die Vernetzung
mehrerer Gewerke zu Anbietern von Gesamtgewerken, bei denen iiber-
dies die Stiirken Einzelner z.B. in Sachen Marketing und Kommunikation
dem Ganzen zugute kommen, ist kein Luxus, sondern eine Antwort auf
das veriinderte Auftraggeberverhalten. Sie fiihrt aber zugleich auch zu
einer ganz neuen Positionierung des Handwerks, mit der es fiir viele
Bauherren erst zum wichtigen Partner wird.”

Andreas Hauf (Hamm):

Die Trias von Lernen, Reden und Leben bringt Erfolg. Das Handwerk
muss mehr als bisher lernen, auch nach der Lehre, auch nach der Meister-
priifung. Das ist eine Voraussetzung, um besser, zumindest fundierter

zu kommunizieren. Auch hier muss das Handwerk viel lernen, auch zu
reden, das Gespriich suchen, zu beraten, seine Leistung zu vermitteln.
Ebensoviel wie Worte redet natiirlich auch das, was er lebt. Leider ist es
beim Handwerk nicht anders als in anderen Bereichen. Fortschritt kommt
selten aus Einsicht, sondern meist aus Not. Dabei ist es leicht einzusehen,
dass sich ganz andere Handlungsmaglichkeiten ergeben, je friiher — auch
ie frisher als andere — dieser Verinderungsprozess gestartet wird.”
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Dipl.-Kfm. Axel Marschke (Gladbeck):

s ist fiir dos Handwerk iiberlebensnotwendig, permanent und
umfassend seine Berafungskompetenz zu erhahen. Hier ist e sicherlich
auch Aufgabe der Baustoffindustrie, iiber die technische Entwicklung auf
dem Baustoffsektor zu informieren. Aber es bleibt die Verantwortung
des Handwerks, diese Angebote zu nutzen. Forthildung ist keine Bring-,
sondern eine Holschuld. Qualifikation ist sicherlich um so notwendiger,
als die Sanierung im Bestand eine immer grofere Rolle spielt, die nicht
nur fechnisch schwieriger ist, sondern auch neve Kompetenzen etwa auf
den Gebieten Entsorgung und Recycling erfordert.”

Dipl.-Betriebswirt Klaus H. Niemann (Wiichtershach):

,Das Bild des Handwerkers wird und muss sich in Zukunft veréndern.
Dafiir tragen wir auch als Gesellschaft eine Verantwortung. Es ist z.B.
nicht einzusehen, dass der Handwerksmeister gesellschaftlich anders
rangiert als der Akademiker. Beide spielen in der gleichen Liga. Um
die Klasse zv erhalten, sind aber auch beide gendtigt, sich permanent
auf hohem Niveau fortzubilden. Warum sollie es nicht wie bei den
Architekten bei qualifizierten FortbildungsmaBinahmen ein Punkte-
system geben, das den Handwerksmeister motiviert, sich regelmiifig
fortzubilden?”

Univ.-Prof. Dr.-Ing. Dipl.-
Phys. Klaus Sedlbaver,
(Stuttgart /Holzkirchen):

,Auch ein Traditionshandwerk
wie das der Dachdecker braucht
fir sein Handwerk in Zukunft
Werkstoffe der Zukunft. Werk-
stoffe nicht nur im Sinne von
Hardware, sondern auch von
Software. Und um beides nutz-
bringend bedienen zu kénnen,
miissen wir dem Handwerk auch
die Forschungseinrichtungen
offnen. Wohlgemerkt nicht als EinbahnstraBe, sondern fiir Kommuni-
kation von beiden Seiten. Denn fiir die Forschung ist das Handwerk,
das seine Erfahrungen und sein Wissen in den Entwicklungsprozess
einbringt, das beste Praxislabor.”

Louis Schnabl (Diisseldorf) :

Es fehlt letztlich weder an
kreativen Zukunfisideen noch
an innovativen Baustoff-
systemen, weder an neven
Marketingkonzepten noch an
effizienten Forschungs- und
Bildungseinrichtungen. Das
Problem ist wie so héufig ein
Kommunikationsdefizit, das
dazu fiihrt, dass der Investor
zuwenig von der Leistungs-
fahigkeit des Handwerks weif,
das Handwerk zuwenig von den Dienstleistungen des Handels oder
den Innovationen der Industrie und letztere zu wenig von Ergebnissen
einer abgehobenen universitiiren Grundlagenforschung.”
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AnstoB aus der Industrie

Dachdeckermeister
Karl-Heinz Ester, Vorstand
HENKE AG (Hagen/Berlin): Wenn es um Zukunftsgestaltung geht, scheint
das Handwerk nicht unbedingt im Fokus zu
stehen. Wie es an den Baustellen wirklich
aussieht, deutet nicht darauf hin, dass Zu-
kunftsthemen bewegt werden.

,Dass nach den Kapazitdtsanpassungen
der letzten Jahre und der positiven Konjunk-
turentwicklung die Auftragslage derzeit
besser ist, vermindert den Innovationsdruck
auf das Handwerk”, so Dachdeckermeister
Karl-Heinz Ester. ZVDH-Hauptgeschafts-

»Wenn es dem Handwerk
v gut geht, beschiiftigt es
sich zu wenig mit Inno-
vationen fiir die Zukunft.
Projekte wie z.B. das
Teamwerkhaus des inno-
vativen Handels und der
Industrie werden zuwenig
fiir die eigene Fortbildung

und Information des Kun- fihrer Elmar Esser meint, dass der Anstof3

den genutzt.” aus Industrie und Forschung kommen muss.
,Handwerk und Industrie verhalten sich wie
kommunizierende Rohren. Was an Input
kommt, wird vom Handwerk in aller Regel

Alfons Hormann,
Vorstandsvorsitzender
CREATON AG (Wertingen):

,Innovation im Baustoff-
bereich ist nur zv 50 % Pro-
duktinnovation. Die ande-
ren 50 % hiingen von der
Marketingkommunikation
ab. Und meist ist es die i
Kommunikation, die Unter- :_,‘ Tl
nehmen und Produkte mit h o
Zukunft von solchen ohne .
Zukunft unterscheidet.”

Andreas Hauf, Geschiifts-
filhrendes Vorstandsmit-

glied Dachdecker-Einkauf
West eG (Hamm):

»Wenn die Vertravenshasis
stimmt, werden neve
Redlitiiten geschaffen —
und auf einmal geht auch
das Hochwertdach!”
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sehr schnell aufgegriffen, auf seine Praxis-
tauglichkeit geprift und eingesetzt. Die Vor-
leistungen aber missen von Handel und
Industrie kommen.”

Innovationspartner

Dabei ist durchaus vorstellbar, das Handwerk
frihzeitig mit einzubinden. Prof. Sedlbau-

er: ,Was wir entwickeln und prifen, leisten
wir als anwendungstechnisch orientierte
Forschungseinrichtung zwar unter Realbedin-
gungen, aber notwendigerweise beschrénkt
auf begrenzte Testflachen. Die Grofiversuche
leistet das Handwerk, und von dort muss auch
das Feedback kommen, aber ebenso die
Impulse zu neven Entwicklungen.”

. Dipl.-Kfm. Axel Marschke,

Direktor Vertrieb Flachdach
Devtsche Rockwool Mineral-
woll GmbH & Co. OHG
(Gladbeck):

»Der Verbraucher ist
heute in der Regel gut
informiert — Internet sei
Dank -, trifft aber hévfig
auf schlecht informierte
Handwerker. Wer Zukunft
haben will, muss das
eigene Informationsver-
halten veriindern, durch
stiindige Beobachtung der
Marktentwicklung, durch
stiindige Forthildung wie
durch bessere Gespriichs-
vorbereitung.”

Pilotprojekt ,,inHaus2*:
Zukunft des Bavens im
gewerblichen Bereich.
Quelle: HOCHTIEF ViCon.
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Ein Verfahren, das im Falle des WOLFIN-
Flachdach-Unternehmerbeirats schon seit
vielen Jahren funktioniert und seinen Erfolg
unter Beweis gestellt hat. WOLFIN-Chef
Klaus H. Niemann: ,Wir diskutieren unsere
Ideen mit den Dachhandwerker-Unterneh-
mern und entwickeln unsere Innovationen so
im Dialog zur Markireife.” Ebenso stark sieht
Axel Marschke die Kundenbindung Gber
einen entsprechenden Beirat bei Rockwool
verwurzelt, ,denn wirkliche Innovationen sind
die Kénigsdisziplin eines Unternehmens in
Zusammenarbeit mit seinen Kunden.” ,Das
Problem ist”, so Alfons Hérmann, ,dass immer
nur ein bestimmter Prozentsatz unserer Kunden
mit innovativen Produkten zu erreichen ist.”

Univ.-Prof. Dr.-Ing. Dipl.
Phys. Klavs Sedlbaver:

,Baven muss einfach mit
mehr Emotion verkniipft
werden. Warum fragt heute
niemand: Wieviele PS hat
dein Haus? Wir brauchen
Mut auch zv innovativem
Baumarketing!”

Weichenstellung beim Nachwuchs

Da stellt sich die Frage: Haben wir mit unse-
rem Handwerk Gberhaupt die personelle Basis
fir eine erfolgreiche Zukunft2 Was leistet das
Handwerk in Sachen Aus- und Weiterbildung?
Wir haben mit unseren Dachdeckerfach-
schulen eine hervorragende Basis”, so Esser,
»unter anderem, weil hier die Kooperation

Museum Plagiarius
Solingen: gemeinsames
Innovationsprojekt von

Industrie und Handwerk.
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mit der Industrie funktioniert, was Ubrigens
bei unseren Verbanden auch entsprechend
kommuniziert wird. Unsere Dozenten sitzen
gemeinsam mit der Industrie in den DIN-
Ausschissen, und die Industrie ist prasent in
unseren Dachdeckerschulen. Natirlich haben
wir die Verpflichtung zur Produkineutralitat,
aber fir die Firmen, die uns unterstiitzen, ist
das eine ausgesprochene Win-Win-Situati-
on.” Die klassische Meisterausbildung hat
sich dabei bewdahrt. Allerdings stellt sich die
Frage, ob sie noch ausreicht — Stichwort
Jlebenslanges Lernen”. Und ob nicht neben
die klassische Ausbildung andere Arten der
Wissensvermittlung treten missen.

Verdndertes Informationsverhalten

Alfons Hérmann: ,Die neuen technischen
Méglichkeiten haben die Wirklichkeit der
Informationsvermittlung langst verandert. Wir
muissen durchaus dariiber nachdenken, ob
wir die jungen Handwerker zum Beispiel noch
Uber klassische Seminare erreichen. Wer sich
die neuesten Entwicklungen nicht mehr einmal
jahrlich auf der Messe holt, sondern taglich
rund um die Uhr aus
dem Internet zieht und
staft einer Tagung eine
Telefonkonferenz halt,
fir den missen neue
Modelle entwickelt
werden.”

JAllerdings”, so
Niemann, ,gilt es zu
bedenken: Auch wenn
sich das Informations-
verhalten in atembe-
raubender Geschwin-
digkeit @ndert: Eines
bleibt — und zwar unter
allen Baubeteiligten:
das personliche Ge-
sprdch, nicht nur bei
der Arbeit, sondern
auch nach der Arbeit
bei einem Bier. Und
diese persdnliche Ebe-
ne — das ,face-to-face-
business’ — wird sich
auch in Zukunft nicht
ersetzen lassen.”

Eine Beobachtung, die
Andreas Hauf bestdti-
gen kann: ,Unser Web-

Klaus H. Niemann:

Bei ,inHaus2’ ist Henkel
seit dem ersten Spatenstich
als Systempartner mit dabei.
Vom Keller bis zum Dach,
von der Bauwerksahdichtung
bis zum Innenbereich — wir

" | stehen dem Projekt mit un-
+| serer gesamten Kompetenz

zur Seite. Selbstverstiindlich

| auch mit der WOLFIN-Kom-
" petenz. Wenn es darum geht,

Impulse fiir die Zukunft des
Bavens zu geben, ist unser
Platz ganz vorn.”

RA Elmar Esser

»Mit unserer Initiative
,Meisterhaft Baven’ haben
wir ein eigenes Leuchtturm-
projekt initiiert, das innen
eine Sogwirkung nach oben
entfaltet und nach auBen
die Botschaft vermittelt: Es
gibt neben dem traditio-
nellen Handwerkshetrieb
auch den 3, 4 oder 5-Sterne-
Dachdecker.”

Karl-Heinz Ester

»Vieles, was heute in der
Meisterpriifung gefordert
wird, hat doch mit der
Redalitiit auf dem Bau nichts
mehr zu tun. Vieles, was
ein Meister heute beherr-
schen muss, z.B. das Thema
Energieberatung, fehlt. Eine
Reform der Aushildungs-

* ordnung ist dringend iber-

fillig.
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shop wird wohl genutzt, aber praktisch nur
fir das Angebotswesen. Bestellt wird nach
wie vor telefonisch, und das ist auch gut so.
Fir den Kunden, weil er nur hier die Be-
stellung mit Preisverhandlungen verknipfen
kann, fir uns, weil es uns die Chance zum
,Powerselling” &ffnet.”

Alfons Hormann:

+Unsere Kommunikation
muss dahin filhren, dass man
mal die Fotos zeigt: mein
Haus, mein Auto, mein Dach!
Wir diirfen das Dach nicht
nur als Funktionselement
argumentieren, sondern
miissen mit allen Mitteln
der Marktkommunikation -
vor allem mit besonderen
Referenzen — seinen Image-
wert fordern.”

Profi-Controller als Gegeniiber

Doch es liegt auf der Hand, dass sich nicht
nur das Informationsverhalten der Handwer-
ker andert, sondern auch das der anderen
Baubeteiligten. Und das zwingt selbst die
Handwerker, die in puncto Know-how von
ihrer Substanz zu leben gewohnt waren,
zum Umdenken.

Denn wenn der private Bauherr, der friher
keinen Zugang zu Fachmessen hatte, heute
via Internet alle Informationen hat und sich
bestens auf das Gespréch prépariert, muss
der Handwerker, der sich als kompetenter
Partner verkaufen will, nicht nur auf der glei-
chen Hohe sein, sondern immer noch eine
Nasenspitze weiter vorn. Erst recht, wenn
er sich nicht dem Privatbauherrn gegeniber
sieht, sondern dem neuen Typus von Inves-
toren, z.B. Megahausverwaltungen oder
professionellen Gebdudemanagern. Vor
allem aber den Entscheidern auf der Ebene
Finanzen, Controlling und Einkauf sowie
deren Beratern. Axel Marschke: ,Die sind
nicht nur bestens prapariert, sondern auch
darauf trainiert, ihr Wissen im Interesse der
juristisch begleitenden Kostendampfung ein-
zusetzen. Einer Kostendampfung, die so gut
wie immer auf Kosten des Handwerks geht.”

Andreas Hauf:

»Wenn sich auf Grofibau-
stellen heute mehr Juristen
als Handwerker herum-
treiben, ist das Ausdruck
einer Fehlentwicklung, die
Industrie, Planer und Aus-
fihrende, also im Grunde
die ganze Bauwirtschaft
auf der Verliererseite liisst.
Gewinnen konnen dabei nur
Anwiilte und Gutachter.”

Axel Marschke:

Im gleichen Boot in gleicher Richtung

»Der Dachhandwerker der
Zukunft muss mehr sein

als ein Dachdecker oder
Zimmermann. Er muss avf
dem Markt mit ganzheit-
lichem Service auftreten, als
Spezialist fiir Gestaltung,
Sanierung, Energiebilanzen,
Recyding und Entsorgung -
und das auch iiber den ,Tel-
lerrand’ des Dachs hinavs.”

Da ist auch das gut ausgebildete Handwerk
haufig in der schwdcheren Position. Gestéarkt
werden kann diese Position nur, wo die Bau-
stoffindustrie ihre Verantwortung wahrnimmt
und der Verlockung des Direktgeschafts
widersteht, das kurzfristig schnelles Geld
bringt, aber langfristig die (eigenen) Preise
zerstort.

Hier sitzen Handwerk und Industrie nicht nur
im gleichen Boot, sondern missen auch

in die gleiche Richtung rudern. Und zwar
gleichberechtigt, nicht mit der Industrie am
Stever und dem Handwerker als Erfillungs-
gehilfen der vorverkaufenden Industrie.

10
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,Schliisselfertiges Dach” Lous Sl

»Das Image des Dachde-
ckers im Bewusstsein der
Offentlichkeit ist eher von
traditionellen Handwerks-
bildern gepriigt als von
,Meister Obenauf’. Da
steht uns allen noch viel
Meinungsbildung bevor,
bis Handwerk ein Synonym
fiir Innovation wird.”

Braucht es den multiplen Dachhandwerker?
Mit einem deutlich individuellen Leistungs-
profil2 Spezialisten im Handwerk also, die
die Herausforderungen neuer Bauablaufe,
innovativer Materialien/Systeme und Mehr-
wertkonzepte der Industrie abnehmen? Ester:
Der Dachdecker der Zukunft muss nicht nur
Fachmann fir deutsch eingebundene Kehlen
sein, sondern auch fir regenerative Energien.”
Klaus Niemann verbindet mit der neven Ge-
neration der Handwerker auch neue Chancen.
,Das Handwerk ist viel weiter, als wir glauben,
und das schlagt sich auch in seiner Kommu-
nikation nieder. Immer mehr Betriebe haben
sich zum Beispiel generell oder projektbezo-
gen zu Handwerker-AGs zusammengeschlos-
sen, die am Markt gemeinsam auftreten und
branchenibergreifend werben. Sicher liegt
die Hauptkompetenz bei der Industrie. Wir
mussen anfangen, das Handwerk starker mit-
zunehmen, aber das Handwerk muss natir-
lich auch mitziehen.” Und der Handel auch.
Wenn alle Baubeteiligten im Marketingbereich
ihre Starken biindeln, dann wird auf dieser
Ebene vorweggenommen, was auch im Bau-
stellenmanagement der Zukunft passieren muss:
die sinnvoll koordinierte Organisation von
Kundenutzen. Denn nur mit erlebtem Kunden-
nutzen lasst sich auch Geld verdienen.

4

Dach als Energiequelle:

Das Multifunktionshauteil
Dach braucht den Multi-
funktions-Dachhandwerker.



Zukunfts-
handwerk

Die zehn wichtigsten
Forderungen

* |nvestition in die Aus-
bildung des Handwerks
in effizientem Bau-
stellenmanagement

* [nnovationsdialog
Industrie — Handel -
Planer — Handwerk und
Innovationsdialog
Forschung — Handwerk

o Qualitiit der Hand-
werksausbildung auf
allen Ebenen verbessern

© Forthildung obligatorisch
= Innovation in die Breite
tragen

© Anpassung der Medien
an das ,,neve” Informa-
tionsverhalten

o Einfithrung 6kologischer
Effizienzklassen

© Punktesystem der
Industrie fiir Teilnahme
an Workshops fiir Archi-
tekten und Handwerker

 Handwerkerkoopera-
tionen mit besserem
Nutzenmarketing

* gemeinsame Kommunika-
tionsoffensive Wissen-
schaft, Industrie, Handel
und Handwerk

Henkel AG & Co. KGaA * Positionierung des Dachs
WOLFIN Bautechnik als Imagefaktor

Am Rosengarten 5

D-63607 Wiichtershach-Neudorf
Telefon 06 05 3/70 8-0

Fax 06 053/708-130

e-mail wolfin.bautechnik@henkel.com

www.wolfin.de

Bauen mit Dachverstand |EaallilLlILS
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