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Dachdeckermeister Jiirgen Haese geht ungewéhnliche Wege und wundert sich, dass seine Handwerkskollegen nicht mitgehen

Ausgetretene Pfade verlassen

»»Man muss sich absetzen, fair sein
und etwas von der Sache ver-
stehen.* Wenn man versucht, die
Philosophie der Firma Haese
Dach aus Aichwald bei Stuttgart in
einen Satz zu fassen, miisste er
wahrscheinlich so lauten. Es klingt
so einfach und klar, doch es steckt
eine Menge dahinter. Vieles, was
fiir andere Firmen noch lange
nicht selbstverstiindlich ist.

erlasslichkeit ist eigentlich im
s/ Geschiftsleben  essenziell.
Zum Beispiel auf eine E-
Mail, einen Anruf oder einen Brief
zu antworten. Doch das scheint vie-
len Unternehmern noch immer nicht
wichtig genug zu sein. Jiirgen Haese
kann manchmal nur den Kopf schiit-
teln, wenn er von den Gepflogenhei-
ten und Umgangsformen seiner
Handwerkskollegen und Mitbewer-
ber erzihlt. ,Die seit Jahren bereits
erfolgreiche Kommunikation per PC
hat noch nicht alle Handwerkskolle-
gen erreicht”, sagt der 40-jihrige
Dachdeckermeister, ,schreiben Sie
mal einem Handwerker eine E-
Mail.“ Am besten konne man gleich
eine weitere hinterher schicken, um
nachzufragen, ob er sie auch bekom-
men hat. Denn die Antwort lasse lan-
ge auf sich warten. Wenn sie denn
iiberhaupt kommt. Leider stimmten
auch allzu oft die Klischees iiber Ar-
beiter in schmutzigen Latzhosen,
vollgemiillte Firmenwagen oder die
viel zitierte Unzuverlissigkeit in der
Termineinhaltung.
Haese hat sich fiir sein Unterneh-
men vorgenommen, es nicht so zu
machen, sondern im Gegenteil, ge-

te

Haese Dach

Adresse: Landhausstr. 35, 73773
Aichwald (Biiro), Silcherstr. 60,
73666 Baltmannsweiler (Lager und
Werkstatt), Tel. 0711/363621,
info@haese-dach.de, www.haese-
dach.de

Mitarbeiter: 10

Leistungen: Ziegeleindeckungen, As-
bestsanierungen, 6kologische Dach-
begriinungen, Altbau- und Betonsan-
ierungen, Holzbau-, Kaminbau- und
Flaschnerarbeiten im Rahmen der
Dachdeckung, Fassadengestaltungen,
Flachdachisolierungen, Warmedam-
mungen, Wohndachfenstereinbau,
Balkon- und Terrassensanierungen,
Solaranlagen, Wohndachgauben

nau auf die Verbesserung dieser ver-
meintlichen Kleinigkeiten besonders
viel Wert zu legen. Es fingt damit an,
dass er seine Kunden genau fragt,
was sie méchten. Und ganz wichtig:
LIch iibergehe nie die Hausfrau®,
sagt er. Das feinfiihlige Verhalten
gegeniiber den Kunden sei ein ganz
entscheidender Faktor, wenn es da-
rum geht, Auftrige zu generieren
oder bei der Ausfiihrung einen guten
Eindruck zu hinterlassen. Zum Bei-
spiel in sauberer Kleidung zu erschei-
nen oder in der Wohnung des Kun-
den mit Uberschuhen zu arbeiten
oder fiir den Auftrag mit einer guten
Flasche Wein zu danken. Eine griind-
liche Bauabnahme oder die Kunden-
befragung nach der Bauausfiihrung
sind selbstverstindlich. Ebenso wer-
den Hoflichkeit und Piinktlichkeit
bei der Dachdeckerei Haese grof3 ge-
schrieben. Alles Details, die ein posi-
tives Gesamtbild hinterlassen.

Dass aber genau diese Dinge zih-

len, merkt Jiirgen Haese nicht nur an
seinen Auftragsbiichern, sondern
auch an der Reaktion der Kunden.
,Sie haben mir zugehort.“ ,.Sie ha-
ben mich iiberzeugt.“ sind nur zwei
bemerkenswerte Siitze, die den ent-
scheidenden Unterschied machen.
,Der Kunde muss sich wohlfiihlen®,
sagt Haese. Deswegen verkaufe er
keine Dienstleistung, sondern Le-
bensqualitiit — ein Dach, unter dem
sich die Menschen behiitet fiihlen.
Sachverstand allein reiche dafiir
nicht aus. Haese: ,,Dass Sie gute Ar-
beit machen, ist selbstverstindlich.*
Das setzen die Leute voraus. Es geht
nicht um ihren Kopf - es geht um ihr
Gefiihl. Denn 80 Prozent der Kauf-
entscheidungen fillen die Kunden
aus dem Bauch heraus. Dazu gehore
neben all den kleinen Aufmerksam-
keiten die Fihigkeit, dem Kunden
unkonventionelle Vorschlige zu pri-
sentieren. IThm zu zeigen, wie schon
der Dachboden werden kann, wenn

man ihm eine zusitzliche Gaube ein-
baut oder zwei groBe statt zweier
kleiner Fenster. Dann werden die
Kosten auch plotzlich unwichtig.
. Wenn ich dann mein Angebot abge-
be, spielen manchmal 10.000 Euro
keine Rolle mehr*, sagt Haese. Sein
groBes Ziel ist es, am Markt die Mar-
ke ,,Haese Dach* zu etablieren. Sein
Markenzeichen dafiir hat er bereits.
Einen Hasen. Jeder Kunde bekommt
eine Hasenfigur auf sein neues Dach.
Das bereits fiir die ein- und zweidi-
mensionale Darstellung geschiitzte
Logo gefillt den Kunden, hat einen
hohen Wiedererkennungswert. .,Sie
konnen ja auch keinen Daimler ohne
Stern kaufen®, erklirt Haese ganz
selbstbewusst. All diese Mittel die-
nen dazu, seine Position als Dachde-
cker am Markt zu stiitzen und auszu-
bauen. Und er ist, das betont er, mit
Absicht nicht der Billigste. Um auch
damit seinen Qualititsanspruch zu
untermauern.

Oben: Wachsendes Geschiiftsfeld:
Jiirgen Haese hat sich zur Fach-
kraft fiir Solartechnik weiterge-
bildet und unter anderem auch sein
eigenes Haus damit ausgestattet.
Foto: Haese

Links aufSen: Jiirgen Haese an
seinem el ligen Arbeitsplatz.

chen, dass Mitbewerber Abwer-
bungsversuche unternommen hiitten,
erzihlt der Dachdeckermeister.
Doch die Mitarbeiter fiihlen sich viel
zu wohl bei Haese. Diirfen sie doch
beispielsweise auf Firmenkosten das
nahe gelegene Fitness-Studio besu-
chen. Und sie kénnen sich sicher
sein: Der Chef ist auch in fiir sie
schwierigen Zeiten fiir sie da.

Ebenso wie seine Mitarbeiter be-
sucht Haese regelmiBig Fortbildun-
gen. Denn eine gewisse Sensibilitit
und die Fihigkeit, auf Kunden richtig
zuzugehen, musste sich auch Haese
erst erarbeiten. ,,Meine Frau sagt, ich
sei am Anfang zu undiplomatisch ge-
wesen*, gibt er zu. Undenkbar, wenn
es darum geht, einen Auftrag zu er-
gattern. So lieB er sich zum Beispiel
in Rhetorik, Verkaufstechnik und Te-
lefontraining schulen. Mehr als 150
Seminare habe er inzwischen mitge-
macht und damit nach und nach seine
sozialen und fachlichen Kompeten-
zen erweitert.

Erfolgreich ist Jiirgen Haese trotz
oder vielleicht auch gerade wegen
seines fiir einen Handwerker nicht
alltdglichen Lebensl Sein Vater

)
Das Biiro ist heute seine eigentliche
Wirkungsstiitte.

Links: Vorarbeiter Hasan Rama-
dani bei einer Flachdachsanierung.
Fotos (2): Muck

Der Firmenchef geht vieles un-
konventionell an, iiberlegt sich neues
und bindet auch seine Mitarbeiter,
die so gut wie jede Weiterbildung auf
Firmenkosten besuchen diirfen, in
sein strategisches Konzept ein. Der
Erfolg gibt ihm recht. Das Auftrags-
volumen steigt von Jahr zu Jahr. Die
Firma hat sich auf Sanierungen und

hat Betonsanierungen vorgenommen
und konnte ihm somit kein alteinge-
sessenes  Dachdeckerunternechmen
iibergeben. Den Dachdecker- hat er
neben dem Zimmererberuf erst in
der Schule fiir sich entdeckt und sich
letztlich fiir den seiner Ansicht nach
Vielfiltigeren entschieden. Die feh-
lende Tradition verhinderte, dass er
vorgefasste Handlungsmuster ein-
fach  tibernommen  hat. Nach
dem Motto: Das war schon immer so.
Das wird auch weiter so gemacht.
Dass andere Handwerksunterneh-
mer nicht erkennen, wie wichtig es
ist, eingefahrene Wege zu verlassen,
verschafft ihm natiirlich ein Allein-

11 kmal. Ein Umstand, auf

Renovierungen  spezialisiert. Der
Kunde bekommt alles aus einer
Hand. Auf 6ffentliche Ausschreibun-
gen und Neubauauftrige verzichtet
er aus Kostengriinden. Kundenemp-
fehlungen fiihren ihn immer mehr
auch zu Auftrigen ins nihere und
weiter entfernte Ausland. Dublin
oder Dubai etwa. Auch die Investi-
tion in seine Beschiftigten trigt
Friichte. Ein Viertel der Auftrige ak-
quirieren inzwischen seine Mitarbei-
ter. Freundliches Auftreten gegenii-
ber Kunden und die Fihigkeit, plau-
sible Vorschlige fiir Umgestaltungen
zu machen, sichern einen GroBteil
des Umsatzes. Die aufierordentliche

den Haese vielleicht nicht so schnell
verzichten mochte. Auch wenn er
wiinschte, seine Kollegen wiirden
wenigstens zuverlissig auf seine E-
Mails antworten. Frank Muck

Jirgen Haese macht’s vor. Machen
Sie’s ihm nach:

Mehr Erfolg im Umgang mit
Kunden - Der erste ,,Knigge* fiir
Handwerker, 5. Auflage 2004,
Hardcover, 192 Seiten, 19,90 Euro,
ISBN 3-7783-0535-2
www.holzmann-buchverlag.de

Qualitiit seiner A 11 habe
sich inzwischen so weit herumgespro-

ich fiir diese Seite: Frank Muck,
E-Mail: frank.muck@holzmannverlag.de




