Die Belegschaft der Firma Coplaning

Betrieb & Beruf

Mit Begeisterung der Beste

werden, sein und bleiben

Die Firma Coplaning ist ein Handwerksbetrieb und zwar einer mit fast 100 Mitarbeitern. Wie es

Inhaber Gunter Schmitz geschafft hat, von einem Drei-Mann-Betrieb zur heutigen GréBe zu wachsen,

erfahrt der Interessent bereits beim ersten Kontakt: durch absolute Kundenorientierung.

er die Firma
Coplaning in
Junglinster in Lu-

xemburg besucht, wird Uber-
rascht und zwar positiv. Das
beginnt bereits bei der An-
reise. Wenn die Firma Copla-
ning fir ihren Gast das Ho-
tel gebucht hat,
erfahrt der ei-
ne Vorzugs-
behandlung.
Es gibt eine
kleine Auf-
merksam-

keit

98

im Zimmer, der Frihstlcks-
tisch ist individuell gedeckt
und als Extragruf3 findet der
Coplaning-Gast dort auch ei-
ne Extrapraline.

,Das kénnen Sie nicht bei je-
dem Kunden neu organisie-
ren, das muss Standard sein,”
sagt Armin Leinen, Prokurist
bei Coplaning und bei der Fir-
ma fir Finanzen und Perso-
nalentwicklung zustandig.

zugsbehandlung nicht stan-
dardisiert daher kommt,

Gunter Schmitz: ,Das

Ziel der Qualitats-

fuhrerschaft ha-
ben wir erreicht.”

daran arbeiten die Mitarbei-
ter bei Coplaning jeden Tag
und zwar mit Begeisterung.
Absolute Kundenorientie-
rung ist das Erfolgskonzept,
mit dem Gunter Schmitz sei-
nen Schreinerbetrieb groB
gemacht hat. Er war damit
so erfolgreich, dass er im-
mer wieder gefragt wurde:
.Wie machst du das?”. Dar-
aufhin hat er kurzerhand die
Firma Denkhouse gegriindet
und gibt nun seine Begeis-
terung an Handwerkerkol-
legen weiter. Exklusiv berat
er in der SHK-Branche die
Mitglieder der Bad und Hei-
zung AG. Weitere Kooperati-
onen in der SHK-Branche be-

Prokurist Armin Leinen:
,Alle Prozesse im Unter-
nehmen sind beschrie-
ben.”

rat er deshalb nicht, das ist
fir Schmitz eine Frage der
Fairness. Allerdings steht er
einzelnen Firmen zur Verfu-

gung.
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aber mit den Kunden umge-
gangen werden muss, das
ist bei allen Handwerkern
gleich.”

Dabei reicht es aber nicht,
wenn nur der Chef von die-
ser Kundenorientierung be-

Coplaning
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Und die Beratung bei Denk-
house kann sich fur jeden
Handwerksbetrieb rasch be-
zahlt machen. Denn Schmitz
gibt &duBerst praxisnahe,
handwerkergemaBe Rat-
schldge. Die kann auch jeder
selbst bei ihm vor Ort Uber-
prufen. Schmitz: ,Ob Sie in
eine Fassade neue Fenster
einbauen, oder ein Bad re-
novieren unterscheidet sich
natdrlich durch das unter-
schiedliche Gewerk. Wie

Beratung im Showraum.

seeltist, auch die Mitarbeiter
mdissen diesen Geist leben
und deshalb legt Schmitz
extremen Wert auf die Ge-
winnung und die Schulung
der Mitarbeiter. Letztendlich
geht esihm darum, die Men-
schen zu begeistern, mit wie
Schmitz sagt , chirurgischer
Montagearbeit” und mit der
Wertschatzung jedes Men-
schen, mit dem er umgeht.

Schmitz: ,Wenn Sie jemand
fragen, welche Ziele er hat

Handwerkerdienstleistung

Unter dem Motto ,Und es geht doch” bietet Giinter Schmitz
ein Zwei-Tage-Seminar fur Geschaftsfuhrer, Inhaber und ver-
antwortliche Personen an.
Inhalte:

> Betriebserkundung

> Organisationshilfen
> Mitarbeiterauswahl
» Finanzen

» Marketing

» Mehr Abschlisse

> Montageabldufe, die Kunden begeistern und Weiteremp-

fehlungen bringen.

Die Kosten des Zwei-Tages-Seminars: 980 Euro
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Perfekte Organisation fiur jedes der 15 Teams.

und er antwortet, er moch-
te viel Geld verdienen, dann
kann das in der Regel nicht
funktionieren, denn so ein
Mensch ist geldorientiert.
Der wird sich dann auch mit
seinen Kunden um 200 Euro
streiten.”

Bei Coplaning wird natdrlich
auch geprift, ob eine Forde-
rung gerechtfertigt ist. Ser-
vice aber wird nicht in Rech-
nung gestellt. Der Kunde
erhalt einmal eine Rechnung
und dann erst wieder eine
bei einem Neuauftrag.
Schmitz: ,Was soll ich mich
wegen 200 Euro streiten.
Wenn ich das mach’, hab’ ich
den Kunden doch verloren.
Der gibt seinen Arger an alle
seine Bekannten weiter und
ich kann die 200 Euro neh-
men und eine Anzeige in der
Zeitung schalten und hoffen,
dass ich einen neuen Kunden
gewinne.”

Schmitz schickt lieber eine
Nullrechnung und schreibt
dazu einen Brief indem er
auf seinen kostenlosen Ser-
vice hinweist und um Wei-
terempfehlung bittet. In der
Regel bekommt er dann auch
Weiterempfehlungen, die
ein Vielfaches von dem Wert
sind, was ihn der urspringli-
che Servicefall gekostet hat.
Die Firma Coplaning ist mit
dieser Unternehmensphilo-
sophie gro3 geworden und
behauptet sich seit Jahren
damit erfolgreich im Markt.
Denn natdrlich kann Schmitz
sehr genau betriebswirt-
schaftlich rechnen. Er steht
auf einer soliden Basis, nam-
lich auf dem sprichwértlich
goldenen Boden den das
Handwerk noch immer hat,
wenn es mit soviel Begeiste-
rung ausgelbt wird wie bei
der Firma Coplaning.
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Mitglieder der Bad und Heizung AG beim Erfolgstraining
bei Denkhouse in Junglinster in Luxemburg.





