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Dienstleistungstatigkeit
im produzierenden Handwerk

Das produzierende Handwerk hat
sich in den vergangenen Jahren zu
einem dienstleistungsorientierten
Wirtschaftszweig entwickelt. Das ist
auch dringend notwendig, um den
wachsenden Konkurrenzangeboten
durch Dienstleistungen aus Indu-
strie, Handel und Dienstleistungs-
gewerbe erfolgreich begegnen zu
konnen.

In diesem Beitrag werden Ergebnis-
se einer erstmalig durchgefiihrten
empirischen Erhebung des Bundesin-
stituts fiir Berufsbildung zu ,Dienst-
leistungen im produzierenden Hand-
werk"” als Grundlage fiir die Entwick-
lung von Dienstleistungsqualifika-
tionen vorgestelit.

Ausgangslage
und Analysemethode

Obwohl in vielen Betrieben dienstleistende
Aktivititen mittlerweile zu tragenden Saulen
der beruflichen Existenz geworden sind, ist
dieses Feld statistisch noch unerschlossen.
Es gibt praktisch kein Datenmaterial iiber
Dienstleistungsformen, die an Herstellung
und Vertrieb gewerblicher Produkte gekop-
pelt sind.! So kennt man im produzierenden
Handwerk weder die Zusammensetzung der
dienstleistenden Arbeitsvorgdnge noch weif3
man, wie grol ihr Gewicht im beruflichen
Alltag ist. Dienstleistungskompetenzen er-
wirbt man in der Regel jedoch nicht beildufig
im Arbeitsvollzug. Stehen in den Lehrpro-
grammen der Ausbildungsberufe weiter
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Werkstatt- und Montagearbeiten im Vorder-
grund, ohne da Auszubildende den Umgang
mit Kunden lernen und einiiben konnen,
diirfte es schwer werden, sie angemessen zu
qualifizieren.

Um dieser Problematik ndaherzukommen, hat
das Bundesinstitut fiir Berufsbildung (BIBB)
Ende 1997 in verschiedenen Branchen eine
Betriebsbefragung zu sechs standardisierten,
produktbegleitenden Dienstleistungskatego-
rien durchgefiihrt.?

e Aktionen zur MarkterschlieBung und Kun-
denpflege

e Dienstleistungen in Form von Beratung
vor der Auftragserteilung

e Dienstleistungen im Zusammenhang mit
Auslieferung, Einbau, Montage

e Reparaturen, Service, Wartungs- und Pfle-
gearbeiten

e Beratungen und Dienstleistungen im Um-
weltbereich

e Sonstige Dienstleistungen

Jede Kategorie wurde in mehrere Einzellei-
stungen unterteilt. Insgesamt ergaben sich
dadurch 28 verschiedene Leistungselemente.
Zielperson der Erhebung war der Meister
oder Betriebsleiter.> Es sollte angegeben
werden, welche Bedeutung die Einzelleistun-
gen im betreffenden Betrieb haben (wichtig;
kommt vor, gar nicht). Ferner sollte er sagen,
wer aus einer Reihe vorgegebener Personen
wie oft (hdufig; hin und wieder; gar nicht)
Dienstleistungen ausfiihrt. Die Wichtig- bzw.
Héufig-Nennungen sind fiir die Untersu-
chung essentiell. Die beiden anderen Items
dienten lediglich dazu, dies bei der Beant-
wortung psychologisch abzusichern.



Tabelle 1 enthilt die Liste der 28 standardi-
siert erfaten Dienstleistungen. Um den
Uberblick zu erleichtern, wird im folgenden
aus den 28 moglichen Wichtig-Nennungen
fiir jeden Betrieb ein Indikator der Dienstlei-
stungsintensitdt gebildet. Dieser entsteht wie
folgt: Ein Unternehmen, fiir das alle Dienst-
leistungen nebenséchlich sind, wird nur die
Items kommt vor oder gar nicht ankreuzen.
Da wichtig in den Antworten nicht enthalten
ist, erhélt man den Indikatorwert Null. Dage-
gen konnte ein Betrieb, fiir den alle Dienstlei-
stungen wichtig sind, sich theoretisch iiberall
fiir wichtig entscheiden. Die Dienstleistungs-
intensitdt wire dann gleich 28 (oder 100 Pro-
zent). Die héchste in der Erhebung vorkom-
mende Haufigkeit von wichtig war 23. Durch
Drittelung der Spannweite zwischen 0 und
23 entstanden die Variablen niedrig, mittel,
hoch, die in den folgenden Kreuztabellen
weiter verwendet werden.

Betriebe, die zwischen 23 und 17 Mal
Dienstleistungen als wichtig bewerteten, ha-
ben demnach eine hohe Dienstleistungsin-
tensitat. Fiir Betriebsinhaber, die 16 bis 8§ Mal
zustimmten, gilt eine mittlere und fiir dieje-
nigen mit 0 bis 7 Zustimmungen eine niedri-
ge Dienstleistungsintensitdt. Dieser Indikator
mit den drei Variablen niedrig, mittel, hoch
wird in der weiteren Auswertung verwendet,
um die Ergebnisse zusammenzufassen und
anschaulich zu gestalten.

Dienstleistungsintensitat
nach Berufen

Gegenstand der Tabelle 2 ist die Dienstlei-
stungsintensitét in Abhidngigkeit vom Beruf.
Die Auszihlergebnisse fiir Maler/Lackierer
wurden darin weggelassen, weil die Einzel-
leistungen der Gruppe ,Reparatur, Service,
Wartung, Pflege (Tabelle 1) nur in Ausnah-
meféllen fiir Maler- und Lackiererbetriebe
einschldgig sind.

In allen anderen Tabellen sind Maler/Lackie-
rer summarisch, d. h. zusammen mit den iib-

Tabelle 1: Dienstleistungsintensitat nach BeschaftigtengroBenklassen (in Prozent Wichtig-Nennungen)

Dienstleistung
BEE S NS EESEEN R NEAREN.

MarkterschlieBung, Kundenpflege:

e WerbemaBnahmen 31
o Geratevorflihrung 3
e Kundenbesuche 44

Beratung vor der Auftragserteilung:

o Qualitatsberatung 59
o Technikberatung 56
o Formgebungsberatung 42
o Sicherheitsberatung 31
o Anfertigung von Zeichnungen 23

Auslieferung, Einbau, Montage:

e Produktauslieferung 34
e Einbau, Funktionstests 60
e Funktionsberatung 53
o Pflege-, Wartungsanleitung 47
o Abnahme, Kontrolle 58

Reparatur, Service, Wartung, Pflege:

¢ von Kraftfahrzeugen 15
o ZubehOreinbau 10
e Wartungsvertrage 1
e Reparatur von techn./elekt. Gerdt 17
» \Wasser-/ Heiz.-/ Lift-Anlagen 17
 von Bauteilen und Inneneinricht. 20
Umweltdienstleistungen:

e Berat. zur Umweltvertraglichkeit 36
* Gefahrstoffentsorgung 26
e sonstige Umweltdienste g

Sonstige Dienstleistungen:

o Projektleitungen 6
o Vermietung/Verpachtung 4
e Transport- und Speditionsleistung a)
o Finanzierungs-/ Versich.-Vertrage 3
o Kooperation mit anderen Betrieben 15
* Belieferung von anderen Betrieben 5

a) Fallzahlen zu gering

rigen Berufen erfaft. Das Spektrum der stan-
dardisierten abgefragten Dienstleistungen ist,
trotz der fiir schriftliche Erhebungsmethoden
starken Ausdifferenzierung, ein grobschldch-
tiges Instrument.

Die divergierenden Strukturen in der Tabelle
2 lassen sich nicht ohne weiteres nur auf be-
rufsspezifische Besonderheiten zuriickfiihren.
Niedrige Dienstleistungsintensititen miissen

Anzahl Beschaftigte in den Betrieben

46 52 59 58
13 18 26 35
52 59 el 82
68 71 76 84
63 69 68 71
46 45 42 38
36 34 42 38
27 33 40 45
39 41 46 46
67 71 12 72
57 63 66 68
49 56 58 60
63 70 76 "
21 21 26 35
17 18 18 24
9 18 22 15
18 17 723 35
17 23 26 25
21 27 17 15
35 37 . a 39
32 33 39 47
11 12 17 25
6 12 21 26
5 8 12 a)
a) a) a) a)
7 i 15 22
17 16 18 23
8 8 13 16

nicht allein mit den jeweils vorherrschenden
Tatigkeiten zusammenhdngen. In jedem Be-
ruf gibt es kleine und grofie Betriebe, Betrie-
be mit steigender oder sinkender Umsatzent-
wicklung, stark und weniger stark speziali-
sierte Betriebe, Betriebe mit hoher und gerin-
ger Weiterbildungskultur und schlielich auch
Betriebe mit jiingeren und &lteren Betriebs-
inhabern. Alle diese Faktoren — so unsere
These — konnten einen Einfluf auf das
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Tabelle 2: Dienstleistungsintensitat in Abhangigkeit vom Beruf

Elektro- Gas/Wasser/

Installation Heizung/Lift.

B R a8 " S &8 2= 8 & -

Dl-Intensitat:

niedrig 25 16
mittel 63 69
hoch 12 15

Dienstleistungsverhalten im produzierenden
Handwerk haben.

Dienstleistungsintensitat und
Wirtschaftserfolg

Die Tabelle 1 verdeutlicht, in welchem Aus-
maf} die prozentualen Anteile der Wichtig-
Nennungen von der Betriebsgrofie abhéingen.
Beispiel: In der Grofenklasse bis vier Be-
schiftigte hatten 31 Prozent der Betriebe aus-
gesagt, ,,WerbemaBnahmen® seien fiir sie
wichtig (das heifit, die iibrigen 69 Prozent
entfielen auf kommt vor oder gar nicht). Bei
50 und mehr Beschiftigte waren es 58 Pro-
zent, die WerbemaBnahmen wichtig fanden.
Dieses Verhaltensmuster fand sich nahezu
durchgéingig; im Schnitt lagen die Anteils-
werte der Wichtig-Nennungen groer Hand-
werksunternehmen um das Eineinhalbfache
iiber denen kleiner. Die grofleren Betriebe
diirften in vielen Fillen die wirtschaftlich po-
tenteren sein. Es sieht daher so aus, daB Un-
ternehmen die markterschlieBenden und pro-
duktférdernden Eigenschaften von Dienstlei-
stungen am wenigsten niitzen, die sie eigent-
lich am dringendsten nétig hétten.

Jeder fiinfte Betrieb hatte angegeben, der
Umsatz sei in den letzten drei Jahren deutlich
gestiegen. 17 Prozent gaben deutlich gesun-
kene und die iibrigen 63 Prozent unverénder-
te Umsitze an. Hier gibt es nun zwei Hypo-
thesen:

e Die Umsatzentwicklung ist positiv, weil
die Betriebe dienstleistungsintensiv sind,
oder

Kfz-Beruf

Maschinenbau/ Tischler
Metallbau

26 38 26
60 56 65
14 6 10

e die Betriebe sind dienstleistungsintensiv
geworden, weil die Umsatzentwicklung un-
befriedigend ist.

Beide Hypothesen konnen gleichzeitig zu-
treffend sein, weil es um den gleichen Zu-
sammenhang geht: Die Unternehmen der
zweiten Gruppe wollen gewissermalen da-
hin kommen, wo die Unternehmen der ersten
bereits sind. Die Befunde der Tabelle 3 stiit-
zen die Vermutung. In der Unternehmens-
gruppe mit gestiegenen Umsdtzen (Spalte 1)
ist die Wahrscheinlichkeit fiir das Auftreten
hoher Dienstleistungsintensititen signifikant
groBer als bei den Unternehmen mit konstan-
ten bzw. gesunkenen Umsitzen. Die erste
Teil-Hypothese muB8 somit angenommen
werden.

Zumindest der Tendenz nach gilt dies auch
fiir die zweite These. Denn zehn Prozent der
Betriebe mit riickldufigen Umsitzen waren
besonders dienstleistungsintensiv gegeniiber
acht Prozent im Bereich der Unternehmen
mit konstanten Umsétzen. Betriebe mit mitt-
lerem Engagement haben sich angesichts der
ungiinstigen Umsatzentwicklung vermutlich
,stiarker angestrengt*.

Zwischen Umsatzerfolgen und Dienstlei-
stungsverhalten diirfte es daher einen gleich-
ldufigen Zusammenhang geben. Da jedes
dritte Unternehmen mit unbefriedigender
Umsatzentwicklung (auch konstant bleiben-
de Umsitze sind nicht sehr befriedigend) in
seinem Dienstleistungsverhalten unter dem
Durchschnitt lag, konnte es noch unerschlos-
sene Entwicklungsreserven geben. Auch die
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23 Prozent bei den umsatzstarken Unter-
nehmen erscheinen verbesserungsfahig. Al-
lerdings sollte man statistische Daten nicht
iiberinterpretieren, weil Aussagen iiber Mas-
senerscheinungen bekanntlich keinen Riick-
schluB auf den Einzelfall zulassen.

In vielen Betrieben ist die Umsatzentwick-
lung eine Folge der Entwicklung des Spezia-
lisierungsgrades bzw. der wirtschaftlichen
Schwerpunktbildung. Daher kann man ver-
muten, daB auch zwischen Dienstleistungs-
intensitdt und Spezialisierungstendenz Zu-
sammenhdnge bestehen. Knapp 42 Prozent
der Betriebe gaben an, in den letzten fiinf
Jahren die Spezialisierung bzw. Schwer-
punktbildung verstérkt zu haben. Die iibrigen
58 Prozent hatten sie unveridndert gelassen,
einige davon sogar wieder verringert. Im Be-
reich der Betriebe mit unverénderter bzw. ab-
geschwichter Spezialisierung (Tabelle 4,
Spalte 2) gab es erheblich mehr Fille mit
niedriger und erheblich weniger Fille mit ho-
her Dienstleistungsintensitét als im Alterna-
tivbereich (Spalte 1).

Zwischen Umsatzentwicklung und Speziali-
sierungstendenz wird es in vielen Fllen eine
positive Riickkopplung geben, die Ausdruck
einer besonderen Betriebsdynamik ist. Fiigt
man beide Einfluformen zusammen, miif3-
ten die Gruppenunterschiede stirker als das
bei den getrennten Variablen der Fall ist, her-
vortreten. Prozesse dieser Art diirften ohne
Stérkung der Dienstleistungsintensitét kaum
realisierbar sein. Um die diesbeziigliche Zu-
sammenhangsvermutung zu testen, wurden
die Variablen Umsatzentwicklung und Spe-

Tabelle 3: Dienstleistungsintensitdt und Umsatz-
entwicklung

gestiegen  gleich-
geblieben

gesunken

DL-Intensitat:

niedrig 23 33 34
mittel 61 59 56
hoch 15 8 10



zialisierungstendenz zusammengefiigt (Ta-
belle 4, Spalten 3 bis 5).* Der Korrelation
zwischen der so definierten Betriebsdynamik
und der Dienstleistungsintensitit ist hoch si-
gnifikant: Je stirker die erstere, um so hoher
die letztere.

Eine weitere wichtige Erklarungsgrofe der
Dienstleistungsintensitéit ist das Alter des
Meisters/Inhabers. Mit wachsendem Alter
nimmt das Interesse an den Dienstleistungen
ab. In der Unternehmensgruppe unter 40 Jah-
ren hatten 25 Prozent der Betriebe niedrige,
65 Prozent mittlere und zehn Prozent hohe
Intensitdten. Mit jedem weiteren Jahrzehnt
verschieben sich die Wahrscheinlichkeiten in
Richtung niedrig. In der Altersgruppe 60 Jah-
re und mehr waren es 55 Prozent, 49 Prozent,
sieben Prozent. Da in vielen Betrieben in den
ndchsten Jahren ein Generationswechsel an-
steht, ist dies fiir die Zukunft ein hoffnungs-
volles Zeichen.

SchluBfolgerungen fiir die
Aus- und Weiterbildung

Die Dienstleistungsintensitédt kann man auch
umgekehrt als Erklérungsfaktor fiir verschie-
dene Variablen heranziehen. So ist es z.B.
von Interesse zu fragen, ob sich die Dienst-
leistungsintensitit im Weiterbildungsverhal-
ten widerspiegelt. Als Testvariable fiir letzte-
res diente die Zahl der 1996 vom Meister ab-
solvierten Weiterbildungstage. Die Annahme
lautete: Hohe Dienstleistungsintensitdt ist
mit hohem Weiterbildungsaufwand assoziiert
und umgekehrt. Die Befunde der Tabelle 5

bestétigten auch diese Hypothese. Betrachtet
wurden drei Unternehmensgruppen: Ohne
Meister-Weiterbildung die erste, bis zu zehn
Tagen die zweite, mehr als zehn Tage die
dritte. In der Unternehmensgruppe mit iiber
zehn Weiterbildungstagen lag die Dienstlei-
stungsintensitdt erheblich tiber der mittleren
Gruppe mit bis zu zehn Tagen (Spalte 3 bezo-
gen auf Spalte 2). Entsprechendes findet sich
beim Vergleich der mittleren Gruppe mit
den Betrieben ohne Weiterbildungsteilnahme
1996 (Spalte 2 bezogen auf Spalte 1).

Das Hauptziel der Untersuchung bestand
darin, zu erfahren, welche Schlufifolgerun-
gen man aus der Dienstleistungsanalyse fiir
die Aus- und Weiterbildung im Handwerk
zichen sollte. Nachdem sich die Befragten
durch alle Positionen des Erhebungspro-
gramms durchgearbeitet hatten, wurden sie
zum Schlufl mit zwei Schliisselfragen kon-
frontiert: Soll man schon den Lehrlingen bei-
bringen, wie man Kunden berdt und iiber-
zeugt, und wenn ja, miifte man diese Kennt-
nisse und Fertigkeiten in der Ausbildungs-
ordnung festschreiben? Sollte man den Um-
gang mit Kunden zum Gegenstand von Wei-
terbildungslehrgingen fiir Meister, Gesellen
und sonstiges Fachpersonal machen oder er-
wirbt man diese Fihigkeit am besten durch
Berufserfahrung? Die Antworten waren auf-
schluBreich. Fast 88 Prozent der Betriebe be-
jahten die erste Frage, und von diesen halten
wiederum 77 Prozent die explizite Veranke-
rung dienstleistender Lernziele in der Aus-
bildungsordnung fiir wiinschenswert. Die
Wahrscheinlichkeit fiir die Bejahung nimmt
mit der Dienstleistungsintensitt sogar noch

Tabelle 4: Dienstleistungsintensitat und Spezialisierungsgrad bzw. Betriebsdynamik

Spezialisierungsgrad

verstarkt

unverandert
'.’."."-‘--g&w& o

DlL-Intensitat:

niedrig 22 38
mittel 62 56
hoch 16 6

2R

Betriebsdynamik
schwach mittel stark

- la%%%gﬁé ivw{p- ®

38 25 19
87 61 61
6 14 20

Tabelle 5: Dienstleistungsintensitat und Weiter-
bildungsteilnahme des Meisters

mehr als
10 Tage

Keine bis zu
WB 10 Tagen

R R EE B S uq&,@%qg‘uyg&g&
x;@gﬁifw 0

DL-Intensitat:

niedrig 42 26 15
mittel 52 64 60
hoch 5 10 25

Tabelle 6: Dienstleistungen als explizite Lernziele
fiir die Lehrlingsausbildung?

Ja, solite  Ja, sollte auch in
Ziel sein der Ausbildungs-
ordnung
verankert sein
HEE e nv(&% %‘*ggigg‘,@‘"“%@ ' g;@,a ]

DL-Intensitat:

niedrig 85 75
mittel 89 78
hoch 94 83
Gesamt 88 77

zu (Tabelle 6). Auch die gezielte Weiterbil-
dung des Fachpersonals (tabellarisch nicht
gesondert aufgeschliisselt) wurde von einer
sehr grolen Mehrheit befiirwortet. Nur etwa
14 Prozent der Betriebe wollten sich hier al-
lein auf die Berufserfahrung verlassen.

Wer fiihrt die
Dienstleistungen durch?

Wie oben ausgefiihrt, umfafite das abgefragte
Dienstleistungsprogramm sechs Leistungs-
gruppen (vgl. Tab. 1). Bei jeder Leistungs-
gruppe sollte angegeben werden, wer und
wie oft sie durchfiihrt werden. Unterschieden
wurden: Externe Fachkrifte; Meister; Gesel-
le; Betriebsassistent (einschl. Servicetechni-
ker und Kundenberater); Ehepartner; Biiro-
fachkraft; Verkaufspersonal; Lehrling. Fiir je-
de Personengruppe konnte eine der drei Wie-
oft-Fragen angekreuzt werden. Ziel war, zu
erfahren, ob die jeweilige Personengruppe in
geringem, mittlerem oder grofem Umfang
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zur Durchfiihrung von Dienstleistung heran-
gezogen wird. Gering bedeutet: die Perso-
nengruppe fiihrt, wenn iiberhaupt, nur hin
und wieder Dienstleistungsaufgaben durch.
Mittlere BefaBtheit liegt vor, wenn von den
sechs moglichen Haufig-Nennungen eine
oder zwei gewihlt worden sind. Um grofie
bzw. vielfiltige Dienstleistungsaufgaben
handelt es sich, wenn die Héufig-Nennung
drei bis sechs Mal vorkommt.

Vor allem die starke Involvierung der Meister
konnte ein Indiz fiir Arbeitsiiberlastung bzw.
dafiir sein, da} andere Personengruppen fiir
die Ubernahme dienstleistender Aufgaben
nicht ausreichend qualifiziert sind. Nach aller
Erfahrung ist die zeitliche Beanspruchung
der Meister sehr hoch. Sie vereinigen in sich
alle Leitungsfunktionen. Selbst in vielen,
auch groBeren Handwerksbetrieben diirfte es
nur ansatzweise mittlere Fiihrungsebenen ge-
ben, die sie entlasten konnten. Durch Dele-
gierung von Dienstleistungsaufgaben lieffen
sich Freirdume gewinnen, die den Belangen
(z. B. den unternehmerischen und konzeptio-
nellen) zugute kommen konnten, die anson-
sten zu kurz kommen.’

Dieses Problem zeigt sich in der Tabelle 7 bei
den Funktionsunterschieden zwischen Mei-
ster und Geselle. 81 Prozent der Meister sind
stark in ihr Dienstleistungsprogramm einge-
spannt, gegeniiber nur 27 Prozent der Gesel-
len. Jeder fiinfte Betrieb hatte ausgesagt, dal
Gesellen nur selten mit Dienstleistungen zu
tun haben. Die Hilfte setzte sie immerhin in
mittlerem Umfang ein. Dieser Zusammen-
hang deutet darauf hin, da} es sich hier auch
um ein Indiz fiir nicht ausgeschopfte Hand-
lungsspielriume handelt. Das addquate In-
strument z. B. fiir die groferen und ohnehin
dienstleistungsintensiveren ~ Handwerksun-
ternehmen wiren mittlere Fiihrungsebenen.
Um sie zu realisieren, miiiten nicht nur Ge-
sellen fortgebildet werden. Auch die Meister
miifiten bereit und in der Lage sein, Aufga-
ben zu delegieren, selbst wenn dies Auswir-
kungen auf die Ecklohne hat. Im Sinne einer
vorausschauenden Ausbildungsstrategie und

Tabelle 7: Dienstleistungstatigkeiten nach Per-
sonengruppen (in Prozent)

gering
(a8 s SRR

mittel groB

Externe

Fachkraft = 22 5
Betriebsinhaber/ _

Meister 3 16 81
Geselle 21 51 27
Assistent/ Tech-

niker/Berater 58 20 22
Ehepartner/

Biirofachkraft 67 26 7
Verkaufs-

personal 70 17 13
Lehrling 70 27 3

zum Nutzen auch fiir kleinere Handwerksbe-
triebe wire es jedoch, wenn man bereits die
Lehrlinge sorgfiltig auf das spétere Dienst-
leisten vorbereiten wiirde.

Zusammenfassung und
Ausblick

Die Betriebsbefragung war ein Pilotprojekt
zur statistischen Bestimmung von produktbe-
gleitenden Dienstleistungen in ausgewdéhlten
Berufen des produzierenden Handwerks. Das
besondere an diesen Dienstleistungen ist der
Verbundcharakter. Thre Existenz ist an Her-
stellung und Vertrieb, an Wartung und Pflege
von gewerblichen Produkten gebunden. Un-
terschieden wurden sechs Dienstleistungska-
tegorien mit insgesamt 28 Einzelleistungen.
Um dieses Dienstleistungspanorama iiber-
schaubar zu halten, sind die Einzelleistungen
in einem nur drei Auspriagungen (niedrig,
mittel, hoch) annehmenden Indikator der
Dienstleistungsintensitit ~ zusammengefaBt
und analysiert worden. Dabei wurde festge-
stellt, daf3 die Dienstleistungsintensitit

e betriebsgroflenabhingig ist; je hoher die
Beschiftigtenzahl, um so hoher die Dienst-
leistungsintensitat

e berufsabhingig ist; es gibt dienstleistungs-
intensive und weniger intensive Handwerks-
berufe
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e erfolgsabhéingig ist; je hoher die Dienstlei-
stungsintensitit, um so ausgeprégter sind Um-
satzanstieg, Schwerpunktbildung und Be-
triebsdynamik

e altersabhiingig ist; dltere Meister sind er-
heblich weniger dienstleistungsintensiv als
jiingere

e weiterbildungsabhingig ist; hohe Dienst-
leistungsintensitdt ist mit hohem Weiterbil-
dungsaufwand verbunden und umgekehrt.

Fast neun von zehn Betrieben sind dafiir,
schon den Lehrlingen zu vermitteln, wie man
Kunden berit und iiberzeugt, und zwei Drittel
wollten die zugehorigen Lernziele bereits in
der Ausbildungsordnung festgeschrieben se-
hen. Die Meister sehen darin offensichtlich
eine vorausschauende Ausbildungs- und Per-
sonalrekrutierungsstrategie; denn Dienstlei-
sten diirfte immer mehr zu einem tragenden
Teil der Berufsbefidhigung werden.

Anmerkungen:

" Das Statistische Bundesamt hat seit kurzer Zeit mit
dem Aufbau einer Dienstleistungsstatistik begonnen.
Doch diese bezieht sich auf Wirtschaftszweige, wie
z. B. den DV-Bereich, mit ausschliefflich terticirem
Charakter. Dienstleistungen, die Koppelprodukt des
verarbeitenden Gewerbes sind, gehoren nicht dazu.
2 Elektroinstallateur, Gas- und Wasserinstallateur
einschl. Zentralheizungs- und Liiftungsbauer, Kfz-Me-
chaniker und Kfz-Elektriker, Metall- und Maschinen-
baumechaniker, Tischler sowie Maler und Lackierer.
Die Stichprobe basierte auf dem Prinzip der ge-
schichteten Zufallsauswahl von Handwerksbetrieben
in zehn zufiillig gezogenen Kammerbezirken. Die Netto-
stichprobe bestand aus 2 651 auswertbaren Frage-
bogen, entsprechend 1,1 Prozent der Grundgesamt-
heit in den genannten Berufen. Im Riicklauf sind die
grofieren Unternehmen leicht iiberreprisentiert.

3 Zur besseren Lesbarkeit wird im Text nur die ménn-
liche Form verwendet. Unter den befragten Personen
waren auch einzelne Meisterinnen und Betriebsarbei-
terinnen.

4 Stark = Betriebe mit positiver Umsatzentwicklung
und hoherem Spezialisierungsgrad. Mittel = Umsatz-
entwicklung oder Spezialisierungsgrad sind positiv.
Schwach = Alle iibrigen Betriebe.

> Kau, W.; Schiemann, M.; Grimm, W.: Szenario 2000
des Qualifikationsbedarfs im Tischlerhandwerk. Bun-
desinstitut fiir Berufsbildung. Der Generalsekretir
(Hrsg.). Bielefeld 1992 (Berichte zur beruflichen Bil-
dung, H. 150, S. 75ff)



