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Voorwoord 

De Bedrijfskundewinkel is een adviesbureau dat gerund wordt door student en en opdrachten 
uitvoert ten gunste van startendelkleine ondememers en non-profitorganisaties. Student en van de 
faculteit Technische Bedrijfskunde kunnen bij de Bedrijfskundewinkel opdrachten uitvoeren. 

Dit verslag is het resultaat van een onderzoek naar de toekomstmogelijkheden voor RKB
Services. De duur van dit onderzoek was gelijk aan 6 maanden. Het was voor de 
opdachtuitvoerder een hele ervaring om nu eens -naast de toch al zo theoretische studie- iets 
praktisch te doen. Het resultaat van dit onderzoek is het gevolg van het probleemoplossingsmodel 
zoals dat bij de Bedrijfskundewinkel gehanteerd wordt. 

Joost van den Meerakker 
september 1996 
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Samenvatting 

Kleinschalige klusbedrijven hebben vaak te kampen met vee! problemen. Deze bedrijven hebben 
het vaak te druk met hun primaire activiteiten -het klussen- zodat er voor overige activiteiten 
(zoa1s: boekhouden, marktonderzoek, samenwerkingsaltematieven nagaan) weinig tijd over blijft. 
Dit verhaal geldt ook voor RKB-Services. 
Uit het gevoerde onderzoek b1ijkt dat het wellicht raadzaam is om ais klusbedrijfte specialiseren in 
dakkapellen. Verder kan ook een deelneming in een overkoepelende organisatie rus de Klussenier 
overwogen worden. Men moet zich echter niet blindstaren op deze resultaten. RKB-Services en de 
klussenmarkt is voortdurend in beweging. Men zal steeds nit moeten kijken naar nieuwe 
mogelijkheden om tot een groter marktaandeel, betere winst etc te komen. 
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Inleiding 

Het onderzoek is gebaseerd op een probleemoplossingsmodel dat de volgende stappen kent: 

I) Analyse 
2) Probleemstelling 
3) Onderzoeksvraag 
4) Onderzoeksdeelvragen 
5) Methode van aanpak 
6) Verwerking onderzoeksresultaten 
7) Conclusies en aanbevelingen 

(hoofdstuk 1) 
(hoofdstuk 1) 
(hoofdstuk 1) 
(hoofdstuk 1) 
(hoofdstuk 1) 
(hoofdstuk 2) 
(hoofdstuk 3) 

Tijdens de analyse wordt het probleem in kaart gebracht, zodat er duidelijkheid bestaat over wat 
het probleem daadwerkelijk is. Uit deze analyse voIgt dan een probleemstelling. Hierin wordt nog 
eens vastgelegd wat het probleem is. Nu is bekend wat het probleem is. Wat je moet onderzoeken 
om dit probleem (gedee1telijk) op te lossen, blijkt uit de onderzoeksvraag. Om de onderzoeksvraag 
meetbaar te maken wordt deze opgesplitst in deelvragen met bijbehorende aspecten. Die aspecten 
zijn de zaken die je daadwerkelijk meet (bv: het aantal klussen). 
Hoe je de onderzoeksdeelvragen gaat onderzoeken wordt weergegeven in de methode van aanpak. 
Hieruit blijkt bijvoorbeeld of gebruik wordt maakt van telefonische -of schriftelijke enquetes. De 
resultaten van het onderzoek worden tenslotte verwerkt om er daarna de conclusies en 
aanbevelingen op te baseren. 
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HOOFDSTUK 1 "De Onderzoeksopzet" 

1.1 De Probleemomschrijving 
De opdrachtgever heeft een klusbedrijf, RKB-setvices genaamd. Het bedrijfis opgestart in 
september 1994 en is tot nu toe nog steeds bezig metallerlei klussen. Deze klussen varieren van 
het zetten van een kozijn tot kleinschalige aanbouw in en rondom het huis. De laatste tijd heeft de 
opdrachtgever te kampen met een aantal problemen en vragen, waarvan hieronder een opsomming 
voIgt: 
L De opdrachtgever heeft te maken met een relatieflage winst behorende bij zijn omzet. Dit 

blijkt nit de balans over 1995. 
2. RKB-Setvices heeft, zoals vee} klusbedrijven, te maken met hevige concurrentie van 

zwartwerkers. 
3. De wat grotere opdrachten zoals aanbouw in en rondom het huis, zijn eigenlijk voor RKB

setvices niet toegestaan volgens de wet. 
4. De opdrachtgever zou graag willen weten ofhij zich moet specialiseren (en zo ja, hoe) om op 

deze manier wellicht meer winst te genereren. 
~ Verder heeft de opdrachtgever moeilijkheden om de kosten die hij maakt per opdracht toe te 

rekenen. Hierdoor komt het weI eens voor dat een opdracht achteraf manmeel tegenvalt. 
6. Tot slot heeft de opdrachtgever onlangs in de krant een artikel gelezen over een 

overkoepelende organisatie voor klusbedrijven. Hij zou hier graag wat meer van willen weten. 
Samengevat kan gesteld worden dat het hier een vrij breed probleemgebied betreft. Voor een 
zinvol onderzoek is het dan ook logisch dat uit deze problemen een keuze wordt gemaakt. 

1.2 De Analyse 
In de analyse worden de punten, die in de probleemomschrijving zijn genoemd, nog nader 
nitgewerkt. In de praktijk is dit gedaan aan de hand van gesprekken bij de opdrachtgever thuis. 
Het doel van deze analyse is om een beter beeld van de situatie te krijgen en om de opdrachtgever 
beter te leren begrijpen. Aansluitend aan de analyse voIgt de probleemstelling. 

L De opdrachtgever heeft zoals gezegd een betrekkelijk lage winst bij zijn omzet. Een ander 
probleem uit de probleemomschrijving komt al snel in aanmerking voor een verb and met dit 
punt. Het betreft hier het kostentoerekeningsprobleem. Navraag leert dat sommige kosten 
(zoals bv. benzineverbruik) niet worden meegenomen in de prijs van een opdracht. Verder 
worden de werkuren ook maar globaal geschat. De opdrachtgever maakt nl. altijd als eerste 
een prijsopgave voor de klant. Door een globale schatting van het aantal werkuren kan het 
voorkomen, dat het aantal werkuren achterafhoger uitvalt. Dit is dan geheel voor rekening van 
RKB-Setvices. Het gevolg hiervan is dat de winstgevendheid achteraftegenvalt (zeker als er 
op het eind van het jaar ook nog by. de benzinekosten bijkomen). 

2. RKB-Setvices heeft zoals veel klusbedrijven te maken met concurrentie van "zwarte" 
klussers. Aangezien deze zwartwerkers een aanzienlijk lagere prijs kunnen hanteren, vormen 
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zij een serieuze concurrentie voor bedrijven als RKB-Setvices. Een voordeel voor de "witte" 
bedrijven is dat zij eventuele garanties kunnen bieden, hetgeen "zwarte" bedrijven niet kunnen. 
De wat grot ere opdrachten, zoals de aanbouw van een huisgedeelte, zijn voor klusbedrijven als 
RKB-Setvices volgens de wet eigenlijk niet toegestaan. Dit is namelijk concurrentie voor de 
aannemersbedrijven, waar weer hele andere diploma's voor no dig zijn. In de praktijk, echter, 
wordt deze gang van zaken gedoogd, zolang het niet de spuigaten uitloopt. 

4. De essentie van dit probleem is dat de opdrachtgever zich graag zou willen specialiseren in een 
beperkt aantal activiteiten. Hij zou graag willen weten of dit mogelijk is en hoe hij dit eventueel 
zou moeten aanpakken. 
Een altematiefvoor specialisatie kan het aansluiten bij een overkoepelende organisatie zijn. In 
de krant werd "De Klussenier" als organisatie genoemd. 

1.3 De Probleemstelling 
Aan de hand van de analyse is tot de volgende probleemstelling gekomen: 
De opdrachtgever weet niet wat voor hem de toekomslmogeli}kheden zi}n, uitgaande de hUidige 
situatie. 

1.4 De Onderzoeksvraag 
Uit de probleemstelling wordt al duidelijk in welke richting er gezocht wordt. De onderzoeksvraag 
geeft nu aan wat daadwerke]jjk onderzocht moet worden uitgaande van deze probleemstelling 
De onderzoeksvraag luidt: 
Onderzoek de mogeli}kheden die er zi}n voor RKB-Services om zich in de toekomst op te richten, 
beperkt tot de volgende alternalieven: op deze manier doorgaan, specialisatie of aansluiten bi} 
een overkoepelende organ/satle. 

Toelichting bij de onderzoeksvraag: 
In de onderzoeksvraag wordt het onderzoek beperkt tot 3 altematieven. Dit is gedaan vanwege 
het feit dat indien aIle opties onderzocht zouden worden, het onderzoek te omslachtig zou worden. 
Deze altematieven zijn vanuit het oogpunt van een kleinschalig klusbedrijf als RKB-Setvices de 
meest reele opties. 
Voor wat betre:ft het kostentoerekeningsprobleem wordt hier later bij de bespreking van de 
winstgevendheid nog op teruggekomen (om precies te zijn: in paragraaf 2. 3). 

1.5 De Onderzoeksdeelvragen 
Om de onderzoeksvraag te kunnen uitwerken is het nodig dat deze opgedeeld wordt in 
onderzoeksdeelvragen. Het is hierbij tevens van belang dat bij elke deelvraag de te onderzoeken 
aspecten vermeld worden (aspect: hier datgene wat je daadwerkelijk onderzoekt bv.: het aantal 
concurrenten. Het zijn a.h.w. subdeelvragen). De deelvragen met bijbehorende aspecten, die 
kunnen worden onderscheiden, zijn de volgende: 
1) Hoe ziet de huidige situatie emit? 
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Deze vraag is vooral van belang om te bekijken wat RKB-Services nu eigenlijk doet. Het 
inzicht in de situatie kan op deze wijze vergroot worden. Verder is deze vraag ook van belang 
in het kader van het marktonderzoek. 

aspecten: 
a) Welke klussen heeft RKB-Services het afgelopenjaar gedaan? 
b) Zijn de klussen onder te verdelen in bepaalde groepen (marktsegmentatie)? 

2) Wat zijn de mogelijkheden tot specialisatie? 
Deze vraag bekijkt ofhet iiberhaupt mogelijk is om te specialiseren. Misschien is het weI zo 
dat een klusbedrijf altijd breed georienteerd behoort te zijn. 

aspecten: 
a) Welke klussen komen e.v.t. in aanmerking voor specialisatie? Overige factoren die hier na
gegaan moeten worden zijn: winstgevendheid, frequenties van de klussen, wensen van de 
opdrachtgever 
b) Wat doet de concurrentie, wat zijn de 'gaten' in de markt. 

3) Wat zijn de mogelijkheden tot aansluiting bij een overkoepelend orgaan voor klusbedrijven? 
Deze vraag onderzoekt of de opdrachtgever gebaat is bij een e.v.t. aansluiting bij zo'n organ
isatie. Aan de hand van een literatuurstudie van recente media is de opdrachtgever tot deze 
vraag gekomen 

aspecten: 
a) Wat kunnen zij betekenen voor kleine klusbedrijven zoals RKB-services? 
b) Hoeveel kost een lidmaatschap van zo'n organisatie? 

1.6 Methode van aanpak 
In deze paragraaf zal worden behandeld hoe het probleem zal worden aangepakt. Per deelvraag 
zal worden aangegeven hoe de antwoorden gezocht zullen worden. Later kunnen dan uit deze 
uitkomsten de voor -en nadelen per altematiefin kaart worden gebracht. Op grond van deze voor 
en nadelen kunnen de conc1usies getrokken worden. 

1) De huidige situatie 
Om deze vraag te beantwoorden is het belangrijk om de juiste data te krijgen. In de praktijk 
komt dit erop neer dat er in de boekhouding van R.K.B. services gekeken zal moeten worden. 
Hieruit kan dan opgemaakt worden wat R.K.B. nu precies doet. Hieruit kunnen de klussen die 
R.K.B. heeft ondemomen, ingedeeld worden in groepen. Later kan dan gekeken worden welke 
groep(en) e.v.t. in aanmerking komen voor specialisatie. 

2) De specialisatiemogelijkheden 
Oit deel van het onderzoek zal voomamelijk in overleg gebeuren met de opdrachtgever zelf 
Hij is degene met de wensen omtrent de specialisatie zodat daar ter dege rekening gehouden 
moet worden. Verder moeten de factoren winstgevendheid en bijdrage tot de omzet ook mee
genomen worden. In dit deel zullen ook de resultaten van de huidige situatie van belang zijn. 
Verder kan de concurrentie d.m.v. een telefonische enquete onderzocht worden. Voor een 
telefonische een enquete is gekozen omdat het een snelle en effieciente manier om gegevens te 
verzamelen. Bovendien kan in geval van onduidelijkheid aan de ondervraagden om verheldering 
worden gevraagd. Deze voordelen maken dat voor een telefonische enquete en niet voor een 
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andere wijze van informatievergaring is gekozen. Van belang hierbij is om uit te zoeken waarin 
de concurrentie gespecialiseerd is. Indien zij niet gespecialiseerd zijn is het nuttig om te weten 
wat de meest voorkomende activiteiten van de concurrentie zijn. Hieruit kan dan uiteindelijk 
bepaald worden hoe de markt emit ziet. De gehele populatie is onderzocht. De gegevens over 
deze populatie zijn m.b.v. de gouden gids verkregen. Aan de hand van de verkregen informatie 
kan uiteindelijk een advies omtrent de specialisatie gegeven worden. 

3) Het overkoepelend orgaan 
Het is ook van belang om te kijken of er een overkoepelend orgaan is. 
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BOOFDSTUK 2 "Bet Onderzoek" 

2.1 De Onderzoeksresultaten 
De onderzoeksresultaten worden per onderzoeksdeelvraag behande1d. Dit gebeurt in de volgorde 
waarin ze eerder aan bod zijn gekomen. Per onderzoeksdeelvraag zullen de aspecten systematisch 
behandeld worden. 

2.2 De Huidige Situatie 
Uit de boekhouding van RKB-Services kunnen alle opdrachten gehaald worden die door RKB
Services vanaf januari 1995 tot aan februari 1996 gedaan heeft. Hieronder voIgt er een overzicht 
van alle opdrachten (genummerd). Achter deze opdrachten staat de omzet voor desbetreffende 
opdracht. 

1) Loods verbouwen 4315,83 
2) Pannen dak. 829,79 
3) Renovatie platdak 2970,68 
4) Bouw garage 17500,00 
5) Badkamer 7000,00 
6) Aanbouw keuken & woonkamer 22500,00 
7) Verandering keuken & woonkamer 14000,00 
8) Bekleden dakkapel 1276,60 
9) Plaatsen aluminium kozijn 4127,66 
10) Renovatie dak 2355,00 
11) Plaatsen harthouten kozijn 1617,02 
12) Meerdere kleine klussen in winkels DA 3968,58 
13) Toilet vernieuwen (betegelen) 1276,60 
14) Aanbouwbijkeuken (serre) 13361,70 
15) Plaatsen van 2 dakramen 2247,25 
16) Plaatsen dakkapel 3829,79 
17) Stormschade 300,00 
18) Inbraakschade 650,00 
19) Dakkapel loopt nog 
20) Renovatie toilet 2607,50 
21) Renovatie bijkeuken 3829,79 
22) Klussen studentenwoning 180,97 
23) Aluminium kozijnen 2689,00 
24) 2 dakkapellen 7446,81 
25) Aanbouw schuur 20078,65 
26) Plaatsen kozijn 3404,26 
27) 2 dakkapellen plaatsen 9361, 70+ 
totaal: Gan '95 - dec '95) 153725,84 
28) Studentenklussen 2140,12 
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29) Badkamer 
30) Inbraakschade 
31) Badkamer 
totaal: Gan '95 - feb '96) 

7702,00 
915,00 
3895,00+ 

168377,96 

RKB-Services 

Uit het voorgaande blijkt dat het totaal scala aan opdrachten te verdelen is in 6 soorten 
opdrachten. De criteria die hier gebruikt worden zijn de grootte van de omzet en het soort 
opdracht. Met dit Iaatste wordt bedoeld dat er activiteiten aan elkaar gekoppeid knnnen worden 
omdat zij veel met elkaar te maken hebben (dit kan betrekking hebben op het soort materiaal dat 
gebruikt wordt, of op de handelingen die verricht moeten worden). Op deze manier ontstaat er dus 
een dnidelijke indeling van opdrachten zodat een gericht marktonderzoek mogelijk wordt. 
Als we het voorgaande uitwerken, komen we tot een volgende groepsindeling: 
omzet> 1 0000 A) Grootschalige aanbouw (bv.: aanbouw keuken & woonkamer) 
0<omzet<5000 B) Kleinschalige aanbouw & renovatie (bv.: aanbouw badkamers of toilet

ten, renovatie bijkeuken) 
0<omzet<5000 C) Dakbedekking en dakrenovatie 
5000<omzet<10000 D) Het plaatsen van dakkapeUen en het zetten 

van dakramen 
1000<omzet<5000 E) Het plaatsen van kozijnen, uitbouw van kozijnen 
0<omzet<1000 F) Overige kleinere klussen (bv.: klussen in studentenwoningen, 

inbraakschade, stormschade) 

Als we deze groepsindeling toepassen op aUe opdrachten dan komen we tot een volgende 
verdeling. De verdeling wordt gegeven m.b. v. de nummering van aUe opdrachten: 
Groep A: 4,6,7,25,14 
Groep B: 1,5,13,20,21,29,31 
Groep C: 2,3,8,10 
Groep D: 15,16,19,24,27 
Groep E: 9,11,23,26 
Groep F: 12,17,18,22,28,30 

2.3 De Specialisatiemogelijkheden 
Alvorens over te gaan op de analyse van de specialisatiemogelijkheden, is het eerst noodzakelijk 
om nu precies te defineren wat er hier onder specialisatie wordt verstaan. Daarom voIgt er nu een 
definitie 
Specialisatie: Het 'benadrukken' van een of meerdere groepen klussen door RK.B. Services, die 

zijn onderscheiden onder de analyse van de hUidige situatie (paragraaf 2.2). Dit 
'benadrukken ' zal in de praktijk neerkomen op het extra investeren in die groep 
van klussen en het extra reclame maken voor die groep van klussen. 

Zoals reeds in de definitie is vastgesteld, gaan we bij de specialisatie nit van de -bij de analyse van 
de huidige situatie- onderscheiden groepell klussen. Als eerste zal er per groep een aantal 
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kenmerken onderscheiden worden om op grond biervan straks de concurrentie doelgericht met 
R.KB.-Services te kunnen vergelijken. Deze kenmerken zijn de factoren die in de deelvragen zijn 
genoemd. Deze factoren zijn dus: winstgevendheid, frequentie(=hoe vaak komt een klus voor) en 
de wensen van de opdrachtgever. 

Voordat de groepen met hun kenmerken besproken worden, moet er eerst iets gezegd worden 
over de factoren winstgevendheid en wensen van de opdrachtgever. De winstgevendheid is 
namelijk erg moeilijk te bepalen. Er worden namelijk tot nu toe geen nacalculaties gemaakt. Dit 
komt er op neer dat de winst ais absoIuut bedrag weI te berekenen is, maar niet het daadwerkelijke 
bedrag wat er per UUT verdiend wordt. In de begrotingen wordt er weI een uurtarief gerekend, 
maar het aantal UTen staat nog niet vast. Ais dus onverhoopt een opdracht meer uren kost dan is 
begroot, wordt er minder per UUT verdiend. Hierdoor daalt dan de winstgevendheid van zo 'n 
opdracht. Voor R.KB.-Services is het bier dus het probleem om te schatten hoeveel uur werk er 
in een opdracht gaan zitten. Een oplossing biervoor kan zijn om (voor een aantal klussen die veel 
voorkomen) nacalculaties te maken. Als zo'n opdracht dan nog eens voorkomt, kan d.mv. 
terngkoppeling op de bestaande nacalculatie een bet ere begroting gemaakt worden. De 
winstgevendheid hangt dus niet zozeer samen met het soort opdracht, maar met het maken van een 
goede begroting. Met het voorgaande in het hoofd is het dus duidelijk dat de factor 
winstgevendheid in de verdere bespreking niet meer aan bod komt. 
De wensen van de opdrachtgever knnnen alsvolgt samengevat worden: 
De opdrachtgever zou het liefst zo zelfstandig mogelijk willen blijven, hoewel hij samenwerking 
niet nitsluit. Op het specialisatievlak zou hij het liefst de grotere klussen (klusgroepen A en B) 
willen uitvoeren. Tot slot is het zijn wens om meer winst te maken dan tot nu toe het geval is. 

Na enkele gesprekken met de opdrachtgever en raadplegingen van de Gouden Gids kan het 
volgende overzicht -aangaande de verwachte specialisatiemogelijkheden- gemaakt worden. 

Groep A: Grootschalige aanbouw, omzet > 1 0000 
Verwaehte specialisatiemogelijkheden: minima aI, op dit gebied wordt er al geconcurreerd met 
aannemers en verder zijn dit type opdrachten erg specifiek. Echt gespecialiseerd kan een klein 
bedrijf als R.KB.-Services bier niet in worden, omdat dit soort opdrachten voor klusbedrijven 
wettelijk niet zijn toegestaan. 
Frequentie: redelijk, uit het voorgaande blijkt dat er 5 van deze klussen zijn geweest. 
Wensen van de opdraehtgever: aangezien deze klussen toch redelijk bewerkelijk zijn ais eenmans 
klusbedrij( is het zeker niet de wens van de opdrachtgever om zich bier in te specialiseren. 

Groep B: Kleinschalige aanbouw, O<omzet<lOOOO 
Verwaehte speeialisatiemogelijkheden: redelijk, maar op dit gebied wordt veel concurrentie 
verwacht. Elk klusbedrijfkomt voor deze groep weI in aanmerking voor concurrentie voor RKB
Services. 
Frequentie: hoog, in vergelijking tot andere groepen draagt deze groep relatiefveel bij aan het 
totaal van klussen (namelijk 7 klussen op de 31). 
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Groep C: Dakbedekking en dakrenovatie, 0<omzet<5000 
Verwachte specialisatiemogelijkheden: redelijk. Aangezien dit werk volgens de opdrachtgever als 
redelijk lastig wordt beschouwd zal de concurrentie, voor wat betreft de klusbedrijven, hier 
beperkt zijn. In deze groep moet echter mb.t. de concurrentie ook rekening gehouden worden met 
de dakbedekkingsbedrijven. Met dit laatste type bedrijven zal de concurrentie hoog zijn, daar dit 
voor dergelijke bedrijven 'standaardwerk' is. 
Frequentie: beperkt (4 klussen), maar aangezien dit toch een vrij specifieke groep is, valt dit aantal 
toch nog weI mee. 

Groep D: Het plaatsen van dakkapellen en het zetten van dakramen, 5000<omzet<10000 
Verwachte specialisatiemogelijkheden: goed. M.b.t. deze groep moet bekeken worden of deze 
opdrachten veel door andere klusbedrijven of door dakbedekkingsbedijven uitgevoerd worden. De 
opdrachtgever vermoedt, op grond van ervaringen, dat deze groep een goed uitgangspunt vormt 
voor specialisatie. 
Frequentie: hoog, het aantal van 5 klussen voor een dergelijk specifieke groep geeft aan dat we 
hier in het verdere verloop van het onderzoek wat meer aandacht aan moeten besteden. 

Groep E: Het plaatsen van kozijnen, uitbouw van kozijnen 1000<omzet<5000 
Verwachte specialisatiemogelijkheden: goed, dit soort klussen is in de praktijk vrij goed te doen. 
In vergelijking met het plaatsen van een dakkapel is dit vrij eenvoudig te doen. De verwachte 
concurrentie zal hier echter aanzienlijk hoger zijn dan in Groep D. 
Frequentie: redelijk (4 klussen), dit type klussen komt in de praktijk weI veel voor, maar door de 
grote concurrentie is het moeilijk om hier een groot aandeel in te krijgen. 

Groep F: Overige kleinere klussen O<omzet<lOOO 
Verwachte specialisatiemogelijkheden: nihil, deze opdrachten zijn erg divers en te kleinschalig om 
in te specialiseren. Ook is bij deze groep de concurrentie hoog van de overige klusbedrijven. 
Frequentie: hoog (6 klussen). Voor dit soort klussen is er weI vraag, maar de vraag die hier rijst is 
of er weI genoeg op verdiend kan worden. 

Voordat de concurrentie van RKB-Services nu onder de loep wordt genomen, moet er eerst 
duidelijkheid zijn over wat de relevante concurrentie is. Uit het voorgaande bleek aI, dat RKB
services concurreert met 3 partijen ill.: aannemers, klusbedrijven en dakbedekkers. Als we alleen 
de relevante concurrentie in acht nemen, dan vallen de aannemers a£ Het is namelijk wettelijk 
verboden om je als klusbedrijf op dit vlak te beg even. De dakbedekkers daarentegen behoren weI 
tot de relevante concurrentie, tezamen met natuurlijk de overige klusbedrijven. Het is dus bij het 
telefonisch onderzoek dan ook van belang om beide groepen nader te onderzoeken. Bij de 
resultaten wordt mb.t. de dakbedekkingsbedrijven bekeken ofzij ook dakkapellen maken (en dus 
niet alleen bekleden). Bij de gewone klusbedrijven wordt er onderzocht ofzij gespecialiseerd zijn 
(en zo ja, waarin) of -indien niet gespecialiseerd- wat de meest voorkomende activiteiten zijn. 
(vragen1ijst van enquete + resultaten: zie bijlage). De resultaten van het telefonisch onderzoek zijn 
de volgende: 
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1) De kIusbedrijven 
Vit het telefonisch onderzoek blijkt dat de kIusbedrijven maar in beperkte mate gespecialiseerd 
zijn. Vande 23 benaderde bedrijven waren er 8 bedrijven gespecialiseerd. Die specialisaties 
zijn: timmerwerken, metselwerken, tegelwerken en schilderwerken. Voor de precieze resultaten 
wordt verwezen naar de bijlage bIz 19. Van de niet-gespecialiseerde bedrijven waren de meest 
voorkomende activiteiten: timmeren, metselen, schilderen, verbouwingen en nog vele kIeinere 
k1ussen. Van deze klusbedrijven kan dus gezegd worden dat zij zeer divers zijn, en dat zij zich 
nog niet echt hebben gericht op het gebied van specialisatie in dakbedekking, dakrenovatie en 
dakkapellen. De concurrentie voor R.KB. Services beperkt zich hier voomamelijk tot de kIus
groepen: B (kleinschalige aanbouw), E (plaatsen kozijnen, uitbouw van kozijnen) en F (overige 
kIeinere klussen). 

2) De dakdekkers 
Zoals verwacht ligt de concurrentie hier in de klusgroepen: C (dakbedekking en dakrenovatie) 
en D (plaatsen dakkapellen en dakramen). In klusgroep C is de concurrentie het hoogst. Dit 
soort werk doet namelijk elk dakbedekkingsbedrijf. In klusgroep D ligt het wat anders. Hier 
blijkt dat er 8 van de 21 benaderde dakbedekkers ook daadwerkelijk dakkapellen maakt. Voor 
de resultaten: zie bijlage bIz 20. Voor dakbedekkers is dit relatief aan de lage kant. Maar omdat 
er toch veel dakbedekkers zijn (in de Gouden Gids zo 'n 141) moet toeh met deze groep 
rekening gehouden worden. Verder blijkt dat deze bedrijven vaak gespecialiseerd zijn in 
bitumineuze daken die op zich voor dit onderzoek niet relevant zijn. Pannen daken worden vaak 
in mindere mate gemaakt door dakbedekkers (zeker als ze ergens in gespecia1iseerd zijn). 

2.4 De Overkoepelende organisatie 
Er kan al suel worden vastgesteld, dat er op dit gebied er 2 organisaties aetief zijn. Deze 2 zullen 
nu, aan de hand van de verkregen informatie, besproken worden. 

De Vereniging Vlok 
Deze vereniging bestaat uit ongeveer 320 leden. Ze houden zich bezig met het informeren van de 
leden d.m. v. een soort verenigingsblad. Verder organiseren ze bijeenkomsten om het nodige te 
bespreken. De kosten bedragen fl150,- per jaar. 
Wat opviel aan deze vereniging is dat zij m.b.t. de problemen van R.KB. Services weinig te 
betekenen hebben. Ze komen als vereniging weI af en toe bij elkaar om informatie uit te wisselen, 
harde ondersteuning wordt niet geboden. Een oplossing voor de eehte problemen (zoals bv: 
kostentoerekening, marktonderzoek, commerciele vaardigheden) geeft deze vereniging met. 
Daarom wordt hierbij de bespreking van deze vereniging afgesloten. 
De Klussenier 
De Klussenier is niet zoals De Vereniging Vlok een vereniging, maar een BV. De Klussenier is een 
pas opgeriehte franchise-organisatie waar klusbedrijven zich bij aan kunnen sluiten. De Klussenier 
werkt niet alleen samen met kIusbedrijven, maar ook met partners op het gebied van media, 
marketing, leasing, accountancy, verzekeringen en training. Verder onderhoudt de Klussenier 
contacten met toeleveranciers voor de klussenbranehe. Het doel van De Klussenier is via deze 
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formule te komen tot een duidelijk herkenbare naam, die staat voor kwaliteit en garantie. Voor de 
precieze werking van de formule en toegevoegde waarde van de Klussenier wordt verwezen naar 
de bijlage (biz 21), waar de benodigde informatie is opgenomen. 
Op papier heeft deze organisatie aUes wat RKB-Services nodig heeft. De enige vraag die hier nog 
rest is om te kijken wat er in de praktijk van terecht komt. Een goede manier hiervoor is om de 
opdrachtgever contact te laten opnemen met de Klussenier en eventueel proberen wat het voorstelt 
om hier aan mee te doen. Aanbevelingen hieromtrent worden in hoofdstuk 3 gedaan. 
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Hoofdstuk 3 "De Uitkomst" 

3.1 Conclusies en aanbevelingen 
Als eerste moet worden gesteld dat de resultaten geheel vrijblijvend zijn en dat dus de 
opdrachtgever zelf zo moet handelen zoals hij denkt, dat het beste is. Dit onderzoek is meer een 
leidraad om aan te geven wat de mogelijkheden zijn van een kleinschalig klusbedrijf als RKB
Services. 
Aan de hand van het concurrentieonderzoek kan worden gesteld dat een specialisatie in 
dakkapellen voor de hand ligt. De overige klusgroepen zijn niet echt interessant voor specialisatie 
vanwege verschillende redenen. 
Klusgroep A: wettelijk niet toegestaan 
Klusgroep B: erg specifiek, vee! concurrentie 
Klusgroep C: veel concurrentie van dakdekkers 
Klusgroep D: redelijke concurrentie van dakdekkers 
Klusgroep E: vee! concurrentie van overige klusbedrijven 
Klusgroep F: te kleinschalig, veel concurrentie van overige klusbedrijven 
Overigens wil specialisatie in deze context niet zeggen dat je je aIleen maar toelegt op 1 enkele 
activiteit. Dit laatste blijkt namelijk uit de definitie die in dit onderzoek over specialisatie is 
gehanteerd. Dus met specialisatie in dakkapellen wordt bedoeld dat er hieromtrent wat extra 
investeringen gedaan worden op het gebied van reclame en materialen. 

Met betrekking tot de overkoepelende organisaties kan gesteld worden dat De Klussemer een 
interessante organisatie vormt. Het punt blijft !tier echter of zij haar mooie woorden op papier ook 
kan waarmaken. De enige manier om dit uit te vinden is contact zoeken met huidige Klussemers of 
door dit zelf uit te proberen. 

Tot slot moet nog rekening gehouden worden met ''houdbaarheid'' van dergelijke 
onderzoeksresultaten. De klussenmarkt is continu in beweging en dit onderzoek is maar een 
momentopname daarvan. Het verdient dus de voorkeur voor de opdrachtgever om voortdurend -
na een beslissing om trent de huidige problematiek- uit te kijken naar nieuwe overkoepelende 
organisaties voor klussenbedrijven en specialisatiemogelijkheden. Verder moeten mensen zich in 
het algemeen ook niet al te druk maken over veel ofweinig concurrentie. Indien men een bepaalde 
dienst of produkt levert tegen een betere kwaliteit of gunstiger prijs, dan hebben al die 
concurrenten een probleem en niet degene die "weest" voor al die concurrentie. 

3.2 Evaluatie Onderzoek 
Na de evaluatie van dit onderzoek bleek RKB-Services haar oorspronkelijke problemen te zijn 
ontgroeid. De opdrachtenportefeuille bestaat nu meer uit grotere opdrachten (Klusgroep A), die 
per opdracht natuurlijk voor een grotere omzet zorgen. Tevens blijkt dat controle hierop (opdat 
het wette1ijk niet is toegestaan) in de praktijk nogal meevalt. In vergelijking met die grote 
opdrachten zijn specialisaties in dakkapellen ofkozijnen ook marginaal. Is dit onderzoek dan 
zinloos geweest? Ondergetekende denkt van niet. De opdrachtgever heeft nu een leidraad voor 
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het indelen van zijn klussen en hij is wat meer wijzer geworden om trent organisaties voor 
klussenbedrijven. Met dit in zijn achterhoofd kan hij nu beter een richting kiezen om trent zijn 
toekomst. 
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BIJLAGEN 
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Vragenlijst enquete 

A) Klusbedrijven 
-Bent u gespecialiseerd in bepaalde werkzaamheden? 

zo ja, waarin bent u gespecialiseerd? 
zo nee, wat zijn uw meest voorkomende activiteiten? 

B) Dakbedekkers 
- Maakt u ook dakkapellen? 
- Wat zijn uw meest voorkomende activiteiten? 
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Resultaten enquete (klusbedrijven) 

Gespecialiseerd? Specialisatie Meest voorkomende klussen 

-
N(ee) grote aanbouw(=aannemer) 

N diversen 
J(a) houtbewerking 
N timmerwerkenldeurenlramen 
J noodwoningen voor inbraak 
N diversen -. 

J schilderwerken 
J timmerwerken 
N kozijnen 
J dakkaQellenlveranda's 
N allesl=grote aanemer} 
N metselwerken 
N diversenlkleinere klussen 
J metselenltegelwerken 
J timmerwerken 
N keukens 
N schilderenlklein timmerwerk 
N verbouwing/aanbouw 
N diversenllood~eterswerk e-
N diversen 
N metselenlkozijnenldakkapellen 
N verbouwingen 

.. -
J tegelwerken 
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Resultaten enquete (dakbedekkingsbedrijven) 

Dakkapellen maken? I Meest voorkomende klussen 

i 
J(a) ! alles, behalve pannen daken I 

N(ee) I 

dakrenovatie/grotere op~ervlakken ! 
J I alleslzinken dakbedekkingenl dakpannen 
N 

, 
bitumineuze dakebedekking/geen dakpannen I 

N I alleen rieten daken 
N ! bitumineuze dakbedekking/pannen daken j 

N I Diversen( =klusbedrijfl 
J ! bitumineuze dakenlalles in en op het dak 
N I pannen daken 
N 

I 
dakrenovaties 

N bitumineuze dakbedekkingen I 

N i bitumineuze dakbedekkingen 
J I diversen 
J I pannen daken 
N i pannen daken 
J ! ~annen daken I 

N ! bitumineuze daken 
N i kunststof dakbedekking 
J I pannen daken 
N I bitumineuze daken 
J I Alles 
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KLUSSENIER 
Protiel van De Klussenier B. V • 

De Klussenier is een franchise-organisatie en werkt samen met zelfstandige 

klussenbedrijven (de franchise-nemers) in heel Nederland. 

Daarnaast werkt De Klussenier samen met partners op het gebied van media, 

marketing, leasing, accountancy, verzekeringen en training. Vervolgens bouwt 

De Klussenier aan een netwerk van exclusieve toeleveranciers en spreekt 

centraal kortingen op materialen af, waar de klussenier op zijn/haar beurt weer 

aan kan verdienen. Verder omvat het netweirk van De Klussenier zowel de 

particuliere als zakelijke markt. 

De Klussenier, een geregistreerd handelsmerk, heeft een goed herkenbare 

: huisstijl en logo. Dit beeldmerk staat voor kwaliteit en professionele 

dienstverlening. De klussenier gaat dit logo naar eer en geweten voeren. 

Naambekendheid en stijl verhogen immers de zichtbaarheid van de organisatie 

en de aangesloten klusseniers, wat leidt tot het inburgeren van het begrip 

"klussenier" op landelijke schaal. 

Profiel van de klussenier m/v 

U bent een zelfstandig ondernemer of van plan het te worden. U bent een uitstekend 

en veelzijdig vakman. Binnen het grotere geheel blijft u zelfstandig en u maakt aile 

afspraken met uw klanten. 

U ziet kansen en weet deze uiterst succesvol te benutten. U houdt van snel beslissen 

en handel en. U doet wat u zegt, bent kritisch en beschikt over goede sociale 

vaardigheden. Ook ten aanzien van presentatie weet u wat de klant van u verwacht. U 

bouwt langdurige contacten op zowel zakelijk als privEt En tenslotte bent u bereid uw 

huidige manier van werken los te laten en de nieuwe formule van De Klussenier op te 
pakken om tot verhogirig van uw omzet te komenl 

Ter illustratie: 

. f 
\ 

Kreciiet- \ 
commissie, 

"-
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INTRODUCTIE 

U heeft positief gereageerd op een van onze wervings-campagnes en u heeft als 

(startend) or:ldernemer beh.oefte aan informatie wat er op de klussen- en 

onderhoudsmarkt gebeurt en uw ideeen voor uw bedrijf te toetsen aan de 

succesvolle formule die De Klussenier onlangs heeft geJanceerd. 

Vragen als: 

• hoe bereik ik een grotere continu'jteit van opdrachten, 

• hoe realiseer ikmeer omzet, 

• hoe onderscheid ik me, 
• hoe haal ik algemene en specifieke kennis in huis, 

• hoe presenteer ik me, 
• hoe kom ik aan naambekendheid, 

• hoe pak ik grote klussen aan, 

• calculeer ik wei goed, 
• hoe ga ik om met pieken en dalen, 
• en vragen naar talloze andere kansen om uw succes te realiseren - schieten 

er door de veelheid van uw dagelijkse activiteiten dikwijls bi; in. 

Ais u over de benodigde kwaliteiten beschikt en bereid bent op een nieuwe 
wijze de markt op te gaan, biedt De Klussenier u aile extra's en tools om uw 

onderneming succesvol op te starten en/of uit te bouwen. 

Wat houdt de formule van De Klussenier in? Hoe zit de organisatie in elkaar? 

Wat is het profiel van een klussenier m/v? 
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. Hoe werkt de formule? 

Uiteraard zullen bjj de start van de samenwerking tussen franchise-nemer en 

franchise-gever aile activiteiten er op gericht zijn, om u zo snel mogelijk bekend 

te maken met het systeem t.a.v.: 

• naambekendheid 

• continuIteit 

• marketing 

• promotie 

• training 
o calculatie en maandelijkse financii:He overzichten 

• inkoop 
• ondersteuning bij het realiseren van prognoses. 

• Uw inkomsten kunt u mede uit deze items genereren. 

• Voor de dagelijkse contacten en ondersteuning zorgt een regio manager. Hij is 

uw aanspreekpunt en staat borg voor een perfecte samenwerking tussen u en 

andere klusseniers. Regelmatig worden regiobijeenkomsten en workshops 

georganiseerd waar u collega-klusseniers spreekt. Voor u en voor ons van 

essentieet belang bij het professioneel positioneren van de organisatie als geheel 

op de Nederlandse markt. 

• Tot de tools van het Klussenier-concept behoort ook een geheel ingerichte 

bedrijfswagen (Mitsubishi L300), geheel beletterd met uw naam en 

telefoonnummer en het beeldmerk van de organisatie. Deze bestelbus is 

geselecteerd op effiency en gemak en wordt u aangeboden in de vorm van een 

exclusief voor De Klussenier opgesteld lease-contract. Deze vorm van 

presentatie zal ook opvallen en uw klanten vertrouwen inboezemen. 

• Verder gaan we ervan uit dat u al over gereedschap beschikt. Bijzonder 
gereedschap is altijd via het centrale hoofdkantoor tegen gereduceerde prijzen 

aan te schaffen. 

• Het belang van de klant staat centraal in de dienstverlening van de klussenier. 
Belangrijk is het om steeds te weten of de klant tevreden is over uw 

werkzaamheden. Daarom zal deze tevredenheid centraal gemeten worden. 

Verzamelde gegevens worden vervolgens weer gebr:uikt als 
vergelijkingsmateriaal,en ter verbetering van het dienstenpakket van de 

klussenier. 
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Wat is -de toegevoegde waarde van de franchise organisatie 
De Klussenier v~~r de franchisenemer (de klussenman)? 

(door)starten van de eigen onderneming; 

permanente ondersteuning en begele.iding regiomanager; 

zaken doen onder een naam (eenduidigheid); 

uitstraling van die naam (hoe meer aangeslotenen, hoe beter); 

aantrekkingskracht op klanten en collega's; 

zekerheid op continu'iteit; 

toch een eigen bedrijf; 

maar er niet aileen voor staan; 

promotie elders werkt ook naar het eigen bedrijf (televisie, radio e.d.); 

vakkundige en doordachte aanpak van reclame en promotie; 

aandacht voor de mens ~~hter het berlrijf; 

training op commerciele vaardigheden; 

training in de omgang met klanten; 

workshops voor toepassing produkten; 

voordelen op inkoop; 

verzorging financiele administratie; 

fiscaal advies; 

ondersteuning in de dagelijkse praktijk; 

opbouw van een landelijk en regionaal netwerk; 

netwerk van landelijke opdrachtgevers; 

gebruik kunnen maken van het team klusseniers; 

gebruik maken van elkaars kennis en ervaring; 

ondersteuning in het verwerven van opdrachten; 

nazorg richting klanten; 

klanttevredenheidsonderzoek; 

service, vakmanschap en kennis van de klussenier/franchisenemer wordt 

de klant middels de formule van De Klussenier op aile fronten 

gepresenteerd. 



,Veel mensen.zaten op de klussenman te wachten" 
"I\IERSrOORT • Peter van 

:l'Ill'kcml weda ,~illds 1 juntlnri 
1111 !lit jnnr Ills Kfusslmil'r il1 
lllwrsfoo/"t 1.'11 dr' regia. "lie had 
erwClcht clat mijll zanle c('n lallge 
(lll/ooptijd tlodig ZOlt hebbcll, 
Ifill I" ill ft'hruClri en lIIaClrt ltad ik 
I erg l'l'e/ werk, 111 CIpril he/> ik 
I" erg d'1lk CII oo/( {Ie IIlIlCllld IIwi 
it al I'oor cell gTOol gl!decltr t'o/. 
)a I is IWI I'oorded I'CIIl het weI'
CII lIij eCII !rallchise-organisatie, 
)e k/antclI lIebbcll veel !'crtnm
'en in dl' OITI(!1!islltic De KlulI,~(?
ier, Dna n",i la})lIl'1l ze 111lClr mij 
nfl," 

l'IlII Gdlf'Iwm Ins eell nd,.er!ell
ic 1'1111 /tel hrclrijf dat zijll hoofcf
'(pltt)or ill Fel'lIC'lIr1aal IlCefte/l 
'(1 til cOll/Ill:1 op ... De or{1mlislltir i,~ 
It'd crg strCII!1 /Iij dl' se/I!Clil' pall 
Ie f(/lts.~ellil'r,~, 111 de (,I'rstl! pluu/s 
'1OI'tl'/1 we al/emallf I'eelzijdige 
'oklllmlll1'l1 ::ijll, /\laur de KIlIssc
,in s mod('1l ook /'1'11 helrollw/>(f(P' 
lilsl ratillg !>{'''''nl 1"1 goed flt'er
:"1/11'''. III'/ I1I1WI,'" menSl'1I Z;)II, 
,'UtiI' de kllllllclI 1111'1 (,('II fWrllst 
WI'I 111171 Slt'lIlels IlOII!1C'l'('1I I'll ZI' 

la', 11('1 IlIIi.~ Ill' lotclI/o!Ol'pen," 
.. 111.'1 i,~ dc' hecloe/illq cia t £II' 

(1lIssellier billllclikorl' ciriellO II-
1('1'(1 fralldlist'/'.~ ill diellst fwe/t. 
\Is "(,Ilije IIC'/ I'nk"err/ dON, lJer
'est !lij IIt'1 I',ml' dt' lu'!e orgOllisu
ie, Valleiorll' <ft' .~ll'eng(! selectil!, 
':1' IlInrcll'lI 1'001' IIIH/CI'I? deII'll I'HlI 

/('1 /1111(1 IIllI] st"t'd~ KIII.~SI'II;I'''.~ 
/1';01'/11. En,im'lI klllss,'r,~, tlil' <;11 
,,'/'/"''' in .;'''''1 /)(/(111 1,1//11/1'" dll.~ 

N 
v. 

Peter Illm Gellekom: ,,\vij zijn vemntwooTdelijk voor de TelliS ell hlijllell 
I'IJort!1rtT('Il(! lIer aan,~pTeekpuTlt VO/ll' dl' Idantl'lI", 

COli tact opnemen met III!t bet/rijf', 
nldlls Vnn Gel/dealtl. 

lk zel/slolldigl?n die olllier de 
I~/(I!I !JIll! de K/lIssenier werkclI 
lIellhl'lI enkele lIoonldel!. po/gens 
Flln Gelleleom . .. Wij krijgl'lI regd· 
mlltig trniHillgell I'an grole hedrij-
1.'('11. DIlIl tOllen ze OIlS fie lIi';IIII.'S/1' 
m!qeikkclingen op interiellr ge
hied. Er word! (ms dUll ook !II!
ICL'nt hoe lPij lIIet die lIieuwt' ont
H'(''-PL'II (Jill moctl'n goal!. H';j zijll 
dus f/(wd op r/,' /10011/(' "till 111/" 
Oil III' i /: /;: (./ i 11 !lI'II . .. 

1~'I'1I 1/llIff'" !,oonlel'l is Ilu/ dt' 
K/usSI'lIil'" !/(/I'llIIlil' 01' til' lduSSt'1I 

! r I' . I' , ~ .. ;' I'! i...1 l I 

gCI'.ft . .. De rH'OII1l is(! t ie lteeft er vee! 
belllllg bij dllt III Iwt werle heel 
fJ1l1'd !ledmm wordt. II: /wor IIwl
,'ellS van l(/u5s('/I t'ml helm/IaZell, 
!Il(wrllij 11(1 cell weele de I('geltjes 
I'll/! de IIIUrl'1l IIonell, Dal UII bij 
OilS Hiet C]ebeuren. BOIlellllien zor
gel! wij' ciat al/I's gned hersteld 
word!, moch/ er (Joit olillerlwolJt 
iets Iliel naar wens gehellren. 130-
l'enclien relcellt'1l wij geen IIOllr
rijdk()stell, .. 

.. lie nwrk cia I Ilee! ItWlIsel! or 
01/Z(' (l(lIlpule zuhm Ie wndltell. ;\ls 
i!'l1IClIltI t'/'1I g,.oll! Idus /U'I'ft ell (',m 
IWTll/ell/,'" /",11 "1/ HII'I 1lt'1I! ill ;:1'/' 

gaat, komen er t'eel mensen 'angs, 
De aannemer lIulIrt ('en timmer
man, eell stllcadoor, eell electri
den etc. Dan word! er een plan
ning gem aI/let, won t ol,~ de ene niet 
klanr is, lean de andere fliet tler
cler, Vaak dllurt Iwt lang 1100r 0.1-
les helemaal klaar is. lk vergelijk 
die werlcwijze altijd met kleine 
tvinlee!tjes, tenllijl !Vij meer een 
supehnarkt zijn ", nidus \Tall Gel
lekam. 

.. Wi; zijn verantwoordelijk t'oor 
de killS en blijuen IlOortdurend het 
aampreekptmt va or de kllllltell. 
Wi; eloen de klussen zotleel mage
lijk zelf, maar als we iets lwei 
moeilijks hebben. Imren we 
iemand ill. IIfclar het bUjft mijn 
vermltw()orrielijklwiei. Ik IJoer de 
klussen zelf Ilit en kaH elliS uitste
kend plmmen", zt!gl Peter lIlllI 

G,'lle/com, 
Dc Klussenier lleemt 11eelzijeiige 

Icltlssen nan. plaflJilds aanbrengell, 
dc'uren aptangen. kelde"s inridl
tell, scI! ilderen, hel!allgen, lens/en 
mrmteren, voileres lilli/ceil, serres 
pl(lfl/Sl'lI, z()!I1lcwrringt'1! llIonle
rtm en i<:eukens pillaisell. .. lIet is 
lilt eeltt sclWHillg-tijd. Het weer 
wordt berer. De mC'rt.~ell gaanweer 
meer tijd ill de ruin doorbrengen, 
[neens willen ved mensen eell 
goerie ,<;c/wlting in de tuin 'l('/)be1l. 
Dllt "ullnen wij Iwtutlrlijk rege
len ", vertdt Vall Gdtdwm ... \\'ij 
c/OI'll, 001: /l11r Il'1'lww I /lij hl'drij-
U("1. 

Villi (;d/clwlII Iwefl IWI'I OI'I'T 

klllssen ge/eerd door IWI zelf It' 
doe/I. .. E/' best/lOt geen schoul. 
waar je klllssellier kll1rt wordell. 
Je moet ltet je he/emaal zel/ (laltll'
ren, Ik heb n{)oit eell opleiding 
voor auto-mrmleur gelwd, lIIallr 
oller autn's hoeft niemand mij 
meer iets II' vertellen. II, Iteh el'll 
tijd geleden eel! lIuis dat in sledlte 
stallt verkeerde gekoc1lt en hell 
dat nu ami Izet opknapperl. 0/1 die 
manier leer jf! vee!. KlzlSsen leer je 
door Ilet veel te doen," De verbou
wing in zijn eiOI!1l lwis ziel er Of'e
rigens scllittcnmd Ilit. 

De Klussenier hee/t folders ge
mnalet en die lig91'11 bij de GrIlli
mao Ecm dve-het-zl'lf-Il'illkrl lijl,! 
niet de mel'st gesrllilcte plek Oil! 

een Ic/u,~!:elldiensl te adl'ertl'rt'l1. 
"Op die f(}lcll~rs /lij de Gamma 
komi veel werk hinllen, Mense,! 
kunnen !100T hUll badkamer uoar 
een sOllitoir hedrijf ganl!, maar 
dan kOSI eell nil'tlll'e blldl.;aml'r 
een vermO!/t'1L Zij kUllllf'lt de spill. 
Itm ook bij de Ga1ll1ll11 I:open en 
Ilet OilS Intl'/I inslallc'ren. DIIII "iiI! 
ze el'Il stllk q(ledkoper !tit." . 

Er zijll ill Amel's{u()rt ririe Klu.~
selliers, Peter van Gt'lIe/wl/I /w('/t 
telefoOHnllmlller .JIll 5885, Eric 
van Dort, 4622,'i.11, Hen" Lllllmer,~ 
4635603, .. Wij werken g()('d sa
me1l. lk lrel» Eric we/eells met 
efeClriciteil, mitt/at ik donr Ilee! 
veel verstuml liflll Iwh. lIij In'/pt 
me wel(~ells met rieun'll of/Hmqen. 
Het is lied Jllezierig om zo md 
('011 ('gil's I I' 1(1( 1111/''' /I'I'r/o'II." 
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