FENSTER VERTRIEB

Was macht dieses Virus mit
der Fensterbaubranche?

In verscharftem Ausmaf bestimmt Covid-19 unser Leben. Anfanglich
vielleicht etwas zu unglaubig bewertet, so sind wir heute mitten in
den sozialen und gesellschaftlichen Zwangen dieses Erregers. Nicht
nur unser aller eigenstandiges Leben hat sich rapide verandert,
auch wirtschaftlich setzen die Auswirkungen massiv und vor

allem zeitversetzt ein. Aus seiner Tatigkeit heraus als Berater fiir
Fenster produzierende Unternehmen vermittelt hier exklusiv Jorg
Stahlmann seine Einblicke in die veranderte Welt des Fensterbaus.

Fakt ist, dass die Situation jedes Un-

ternehmen trifft. Aber: Genau in die-
ser Zeit zeigt sich, welche Unternehmen nicht nur
gute Fenster herstellen und ggf. montieren, son-
dern auch welche Unternehmen die richtige Stra-
tegie und wirtschaftliche Effizienz eingeschlagen
haben. Im Umkehrschluss bedeutet dies, dass ei-
ne bereits erwartete Marktbereinigung nunmehr
etwas zlgiger vonstattengehen wird.
Im B2B-Bereich ist der Auftragseingang, der Jah-
reszeit geschuldet, noch relativ hoch. Dies betrifft
vor allem die noch im Bau befindlichen Objekte.
Im Objektgeschift besteht eine hohe ,Dringlich-
keit’ Leistungen abzurufen und/oder fertigzu-
stellen, da hier ,verscharfte” Verpflichtungen der
Errichter gegeniiber Investoren oder Eigennut-
zern bestehen.
Im B2C-Bereich wird seitens des Endkunden auf
eine ,schnelle” Leistungserbringung gedrangt.
Getrieben vornehmlich durch die Skepsis, ob
das beauftragte Unternehmen (berlebensfahig
ist. Andere Endkunden wollen den Einbauzeit-
punkt wegen der Ansteckungsgefahr verschie-
ben. Somit erleben wir aktuell keine wirklich
splrbare Delle in der Konjunkturkurve. Die Sache
hat jedoch einen Haken! Erkennbar ist, dass zeit-
nahe Projekte im Ausfihrungszeitraum verscho-
ben werden, Planungs- und Umsetzungsvorha-
ben gestoppt oder ebenfalls verschoben werden
und einige Endkunden angedachte MalSnahmen
flr den Bereich Fenster, auf Mitte, Ende des Jah-
res verschieben oder gar auf Eis legen.

Wie lauft das mit den Montagen?

Wahrend in der jetzigen Situation die Vorgaben
des Abstandhaltens in den Produktionsstétten re-
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lativ gut organisiert werden konnen, so stellt sich
die Herausforderung des ,Distancing” spatestens
bei der Montage vor Ort.

Klar ist: Mundschutzmasken und Desinfektions-
mittel sollten zur Grundausstattung der Monteure
gehoren. Es ist unumganglich, dass man sich auf
Baustellen oder bei Renovierungen im bewohnten
Zustand tber den Weg lduft. Montagen und deren
Abfolgen sollten also sehr gut und genau geplant
werden, um unnétige personliche Besprechungen
und Begegnungen vor Ort zu vermeiden. Corona
wird uns auch zukiinftig begleiten. Daher sind z.B.
Vorteile einer zweistufigen Elementmontage auch
im Sinne kommender Montageleistungen nicht zu
unterschdtzen.

Ein wesentlicher Trend im Umgang mit Montage-
leistungen ist jedoch schon kurz nach den Kon-
taktbeschrankungen eingetreten: Die Fenster-
branche setzt sich endlich mit der notwendigen
Aufmerksamkeit fiir die Montage auseinander. Ein
wesentlicher Tenor: Die ,Planungsleistung” steigt
zwar, um das gesundheitliche Risiko zu minimie-
ren. Aber gleichzeitig erhoht sich die Effizienz in
der Ausfiihrung und die abgelieferte Qualitat.

Mittelfristig handlungsfahig

Jeder wurde und wird mit der Covid-19 Situation
vor neue Herausforderungen gestellt. Fiir manche
Chefs und Geschéftsfuhrer zeigt sich nun, ob sie
nicht nur gute Fachmanner sind, sondern auch gu-
te Unternehmer. Dazu ist es unumgdnglich, seine
unternehmerischen Kennzahlen wenigstens mo-
natsgenau zu kennen. Das ist noch immer nicht
in jedem Unternehmen der Fall. Heute ist die Auf-
tragslage nicht unbedingt das Problem, welches
im Unternehmen schmerzt, sondern die Tatsache,
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wie das Unternehmen wirtschaftlich und kunden-
orientiert strukturiert ist. Die Frage ist, mit wel-
chem Einsatz von Mitteln die strategischen Ent-
scheidungen vor der Krise getroffen wurden und
ob noch Spielraum zur Kursanpassung zur Verft-
gung steht. Sehr wichtig ist es nun, dass man sein
Unternehmen auf Sicht fahrt und mittelfristige
Unternehmensprognosen nicht zu rosig sieht.

Was konnten Erfolgsrezepte

in der Krise sein?

In allen Belangen hat jetzt der personliche Bezug
und der personliche Umgang vor vielem anderen
Prioritdt. Das betrifft die innerbetrieblichen Be-
ziehungen genauso, wie die Kunden- und Zulie-
fer-Beziehungen. Fir die Zukunft vieler Betriebe
werden persdnliche Bindungen ein entscheiden-
der Faktor sein. Das bedeutet im Umkehrschluss,
dass eine neue, andere Art der Geschaftsethik ent-
stehen kann und auch wird. Verlasslichkeit, Auf-
richtigkeit, Berechenbarkeit und gegenseitiger
Respekt werden kiinftig viel hoher im Kurs stehen.
Sehr viele unserer Kunden nutzen gerade jetzt die-
se Zeit, ihren Betrieb neu zu strukturieren und auch
zu organisieren. Jetzt ist die Zeit,alte Zépfe” abzu-
schneiden, Arbeitsplatze neu und effizienter zu ge-
stalten, sich tiber Lieferketten, Lagerhaltung, Trans-
port, Kfz, Montageorganisation etc. Gedanken zu
machen. Das sind die Kleinigkeiten, die Uber das
Jahr mehrere Tausend Euro kosten kénnen und
nicht unbedingt ein grofies Investment bendtigen.
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Was muss mein Vertrieb jetzt leisten?

Heute und in absehbarer Zeit bekommt der Ver-
trieb eine andere Dynamik. Wichtig ist, dass der
Verkauf nicht nur erreichbar ist, sondern prasent!
Jetzt gilt es, vor der Beratungs- und der Verkaufs-
leistung noch viel tiefer in die Unterstitzungs-
und Fachkompetenzschiene einzutauchen. Heute
und in Zukunft wird es einen erweiterten Dienst-
leistungsbedarf geben. Mogliche Auftrége wer-
den immer haufiger bereits in der Planungs-
phase des Kunden entschieden. Im Ubrigen ist
es nicht in Stein gemeifelt, dass Fensterherstel-
ler und Montagebetriebe nur durch ihre Fenster-
und Turprodukte oder ihre Leistung vor Ort mit
Schrauber und Abdichtungsmaterial Umsdtze ge-
nerieren kdnnen. Hat man hierbei die notwendi-
gen Kompetenzen nicht, so sollte man sich darum
kiimmern diese aufzubauen.

Produktportfolio liberdenken?!

Wenn Unternehmen mit ihrem Produktportfo-
lio in der Vergangenheit erfolgreich waren, so
besteht kein akuter Handlungsbedarf dies nun-
mehr in der Krise zu dndern. Vielleicht kénn-

te eine Erganzung des Portfolios hilfreich sein.
Viel wichtiger werden die ,weichen Faktoren”
des Unternehmens: Machen Sie Ihre Mitarbeiter
fit. Machen Sie lhre ,A"- und ,B“-Mitarbeiter zu
L,A1"-Mitarbeitern und priifen Sie, ob Sie mit Ihren
,C'-Mitarbeitern weitermachen kénnen. Uber-
prifen Sie genau, weshalb Sie Auftrdge in der
Vergangenheit nicht bekommen haben. Fragen
Sie sich, ob Sie vielleicht zu spdt am Projekt wa-
ren oder ob mit einer zusatzlichen Dienstleistung
vor Auftragsvergabe ein besseres Ergebnis mog-
lich gewesen wadre.

Netzwerken Sie!

Wenn uns die Krise etwas lehrt, so ist es die Tat-
sache, dass sich im Team einiges leichter bewal-
tigen lasst. So bekommt der Begriff, Netzwerken”
eine neue, vielleicht auch anschaulichere Bedeu-
tung. Netzwerken ist ein Geben und Nehmen auf
Augenhdhe, ein miteinander arbeiten und Ziele
verfolgen. Netzwerken bedeutet, sich gegensei-
tig zu unterstlitzen und nicht in erster Linie nach
seinem eigenen Vorteil zu suchen. Wenn Sie et-
was nicht selbst leisten kdnnen, dann scheuen

Sie sich nicht nach Hilfe zu fragen. Ein lebendiges
Netzwerk ist eine lebendige Partnerschaft. Gera-
de in der jetzigen Zeit erkennt man sehr gut, wer
wirklich ein Partner ist oder ob man selbst wirk-
lich ein Partner war.

Wenn die Krise durchgestanden ist?

Das Virus und seine ,Auswiichse” wird Chancen
bieten flr die Unternehmen, welche ohne gro-
Beren Schaden durch diese Krise kommen. An
den grundlegenden Kunden-Anforderungen
und am Bausegment wird sich nicht viel andern.
Die Wohnungsnot ist mit der Krise nicht vor-
bei. Die gute Baukonjunktur wird nicht schlag-
artig einbrechen. Zukiinftig werden mehr denn
je ganzheitliche und nachhaltige Lésungen ge-
winscht. Dies verstdrkt neben den bereits beste-
henden Nachfragen. Sicherlich werden auch zu-
kiinftig die Anspriche der Kunden nicht gerin-
ger. Es wird auch ein Leben nach Corona geben.
Bleiben Sie konzentriert, aktiv, lassen Sie sich hel-

fen und bleiben Sie vor allem gesund! —
Jorg Stahlmann
Anzeige

Hia da

Mit Schweizer spannende
Perspektiven gewinnen.
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