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Quo vadis — Turen-Fachhandel

Jeld-Wen-Vertriebsleiter Gerhard Menzel und Fries-Geschéftsflihrer Dr. Mario Hélscher diskutieren Entwicklungen im Bauelementehandel

zwischen Jeld-Wen-Verkaufsleiter

Fachhandel Gerhard Menzel sowie Dr. Mario Holscher, Ge-
schiiftsfiihrer des Holz- und BodenbelagsgrofShandels Fries
iiber die bestimmenden Themen des Holz-Fachhandels in

den kommenden Jahren.

Gerhard Menzel: Herr Dr.
Holscher, wir befinden uns
hier in der Fries-Niederlas-
sung in Hamburg Bahren-
feld. Gliickwunsch zu der
tollen Ausstellung in dieser
beindruckenden Location.

Dr. Mario Holscher: In der
Tat ist dies ein aus der Per-
spektive ,,Holz*“ interessan-
ter Ort. Diese Halle wurde
einst als Exerzierhalle in der
Kaiserzeit gebaut und im 20.
Jahrhundert von Steinway &

Sons als Sdgewerk zur Pro-
duktion ihrer beriihmten
Fliigel genutzt.

G. Menzel: Welches sind
fiir Sie die markt- und er-
folgsrelevanten Themen,
wenn Sie an Ihr Profige-
schift mit Innentiiren?

Dr. M. Holscher: Die ab-
soluten Kernthemen sind in-
telligente logistische Losun-
gen, verkaufbare marktge-
rechte Sortimente sowie als
Fundament: Ein professio-
neller, hochmotivierter Mit-
arbeiterstamm, der die
Funktion als Berater und
Partner unserer Handwerk-
erkunden verinnerlicht hat.
Wichtig wird auch sein, dass
das Produkt , Innentiir® wei-
ter aus seinem — nennen wir
es mal ,,Beliebigkeitsdasein*
— herauskommt. Jeld-Wen
als Marktfiihrer muss sich da
beweisen, was tut Jeld-Wen
um die Tiir nicht nur auf sei-
ne Funktion zu reduzieren?
Und wo wollen Sie in 5 Jah-
ren stehen?

G. Menzel: Wir setzen auf
Marke und wollen unser La-
bel als Tirenmarke am
Markt etabliert und veran-
kert sehen. Hierbei belegen
wir die Marke mit den uns
eigenen Markenwerten. Die-
se sind Kundenorientierung,
Vielfalt, Innovation sowie
Umweltorientierung. Diese
Werte leben wir in der Tiefe
sowie im Kontext unserer in-
ternationalen  Ausrichtung
tiaglich und sehr bewusst auf
allen Ebenen.

Marke bietet per se Orien-
tierung und genau diese soll
Jeld-Wen den Hindlern,
Verarbeitern und Verbrau-
chern bieten. In fiinf Jahren
wollen wir mit unserer Ziel-
kundenstruktur die Marke
auch auf Fachhandelsebene
so sehr mit Leben erfiillt ha-
ben, dass die Innentiir nicht
mehr als beliebiges Bauele-
ment, sondern als Erfolgs-
faktor des Fachhandels fun-
giert. Jeld-Wen als authenti-
sche Marke sowie die Ent-
wicklung des Marktumfeldes
wird dem Fachhandel ein
weites Spektrum an Mog-
lichkeiten bieten, um dieses
Ziel gemeinsam mit dem

Fachhandel zu erreichen. Al-
leine werden wir es nicht
schaffen nur gemeinsam
wird es gehen.

Dr. M. Holscher: Wie sicht
der konkrete Plan aus, die
Endverbraucher, die unsere
Kunden wiederum mit Auf-
trdgen versorgen sollen, zu
erreichen?

G. Menzel: Generell wird
es ohne medialen Werbeein-
satz natiirlich nicht gehen.
Wir eruieren derzeit die
Werbewirkung verschiede-

ner Werbeformen bis hin zur
Fernsehwerbung, um deren
Bedeutung im Gesamtkon-
text des wertigen Innenaus-

oder gar eine Direktver-
marktung wird es nicht ge-
ben. Wir sind aktuell dabei,
die — nennen wir es Leitplan-
ken - unseres Online-Han-
delns festzuzurren. Hierbei
sind fiir uns Themen wie die
Online-Preispolitik  unserer
Kunden sowie die Kopplung
der Produktleistung mit wei-
teren Leistungen des Han-
dels von Wichtigkeit.

Dr. M. Holscher: Das
heisst, wir als Fachhéindler
und Partner des Handwerks
konnen bei der Umsetzung
von sekundiren Vermark-
tungsplattformen auf sie als
Industrie bauen?

G. Menzel: Richtig -
grundsitzlich werden wir
nicht jeden Fachhandel un-
terstiitzen konnen, sondern
unsere Energie dort gezielt
einsetzen, wo wir den grof-
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baus fiir den Endverbrau-
cher festzustellen. Denn nur
ein Produkt, das beim End-
verbraucher angekommen ist
und aktiv nachgefragt wird,
das nicht mehr beliebig ist —
hilft der gesamten Wert-
schopfungskette. Hierbei
wollen wir erreichen, dass
der Verbraucher ganz be-
wusst die Verarbeiterleis-
tung wahlt und eben diese
Wertschétzung fiir die Ar-
beit kann und soll durchaus
mit der Wertschdtzung fiir
das Produkt verbunden sein.

Dr. M. Holscher: Das ist
ein klares Bekenntnis zum
Fachhandel und zum Hand-
werk.

G. Menzel: Absolut richtig.

Dr. M. Holscher: Der Be-
reich ,new media“ wird un-
serer Ansicht nach weiter an
Bedeutung gewinnen: Wie
wird die Industrie den Fach-
handel in diesem Bereich un-
terstiitzen konnen?

G. Menzel: Unsere Vision
sieht hierbei nicht vor, sich
vom Fachhandel zu 10sen,
sondern ganz im Gegenteil,
den Fachhandel aktiv mit in
unsere Strategie einzubin-
den. Eine isolierte Vermark-
tung der Marke Jeld-Wen

ten Nutzen fiir die Marke
Jeld-Wen sehen und die
groBte Ubereinstimmung mit
unseren Werten.

Dr. M. Holscher: Logistik
ist ein Schliisselfaktor fiir
den Erfolg von Industrie und
Fachhandel. Thr Liefersys-
tem ,,5 Plus® war ein Meilen-
stein in der Entwicklung und
hat uns von heute auf mor-
gen eine sehr hohe Flexibili-
tdat verschafft, die uns nach-
haltige Vorteile gebracht
hat.

Wir beliefern unsere Kun-
den aus unserem Zentralla-
ger heraus innerhalb von 24
Stunden. Logistik ist jedoch
ein stidndiger Lern- und Ver-
besserungsprozess — welche
Aufgabenfelder sehen Sie
fir die Industrie hier in den
kommenden Jahren?

G. Menzel: Ohne Zweifel
wird Logistik die Aufgabe
der Zukunft sein. ,,5 Plus“
war eine weitsichtige Investi-
tion und es freut uns umso
mehr, dass Sie davon profi-
tieren. Jede weitere Ent-
wicklung kann jetzt nicht
mehr losgelost von der Ent-

wicklung unseres Kunden
stattfinden.
Dr. M. Holscher: Was

heisst das konkret?

G. Menzel: Eine weitere
Verbesserung der Logistik-
kette wird nur iiber die Ver-
netzung mit dem Kunden
und die Eliminierung redun-
danter Prozesse moglich
sein. Hier haben wir einen
Arbeitskreis ins Leben geru-
fen, der sich gemeinsam mit
Kundenvertretern dem The-
ma verschrieben hat und
dessen Ziel es ist, noch intel-
ligentere Vorgehensweisen
gemeinsam zu definieren.
Uberlegungen bis hin zu
mehrmaligen Anlieferungen
eines Kunden an einem Tag
sind hier u.a. im Gespréch.

Dr. M. Holscher: Trotz
deutlichen Anstiegs der Ge-
samtvolumina im Bereich In-
nentiiren stellen wir fest,
dass die LosgroBen immer
geringer werden. Das bedeu-
tet eine stidndig steigende
Komplexitit in der Auftrags-
abwicklung. Wie begegnen
Sie diesem Trend?

G. Menzel: Eine Losung ist
die systemische Vernetzung
mit dem Kunden oder bild-
lich gesprochen: die 86er
WeiBllacktiir muss  nicht
mehr von Menschenhand an-
gefasst werden. Dariiber hi-
naus gibt es fiir die komple-
xeren Auftrige Kalkulati-
ons- und Bestellprogramme,
wie beispielsweise unser ,,E-
Offer”. Hiermit kénnen ge-
rade junge Fachkrifte sehr
intuitiv an das Produkt Tir
herangefiihrt werden. Die
Aufgabe der Zukunft wird es
sein, diese Applikationen
noch smarter zu machen. Be-
reits jetzt kann sich ,,E-Of-
fer* mit dem Warenwirt-
schaftssystem des Kunden
verheiraten und bei intelli-
genter Nutzung auch ein
Verkaufsmedium darstellen.
Die Tiir der Zukunft wird si-
cher nicht mehr per Fax vom
Biiro aus bestellt, sondern
per Smartphone oder Tablet
von der Baustelle.

Dr. M. Holscher: Auch wir
haben an allen Standorten
ein komplett gldsernes, ver-
netztes IT-System, in dem
permanent  Lagerbestdnde
und Auslieferungsinfos ver-
fiigbar sind. In der néichsten
Ausbaustufe werden wir alle
Aullendienstler mit Tablets
ausstatten, so dass auch mo-
bil auf diese wichtigen Infos
des Tagesgeschifts zugegrif-
fen werden kann. Genauso
wichtig ist fiir uns, dass wir
eine junge und motivierte
Mitarbeiterschaft haben, die
neben der Fachkenntnis sich
auch stark mit den neuesten
Kommunikationsmedien
auseinandersetzt. Was kenn-
zeichnet fiir Sie die Anforde-
rungen an die Fachhandels-
Innendienstorganisation der
Zukunft?

G. Menzel: In erster Linie
sollten die Mitarbeiter mit
den Handwerkskunden und
seinen Ressourcen vertraut

sein. Nach wie vor gilt, dass
nur der dauerhaft erfolgreich
sein wird, der seine Kunden
aus dem FF kennt. Und trotz
oder gerade wegen der an-
steigenden  Systemvernet-
zung und Automation bedarf
es der Fahigkeit zu kommu-
nizieren. Denn nicht jedes
Produkt wird automatisiert
bestellbar sein und die Kom-
munikationspunkte werden
seltener und dadurch noch
wichtiger werden. In dem
Zusammenhang wiirde ich
gerne auf das Fachhandels-
thema ,Ausstellung” zu
sprechen kommen. Sind
Ausstellungen fiir den Fach-
handel in Zeiten von mobi-
lem Internet & Co iiber-
haupt noch das Unterschei-
dungsmerkmal, oder kom-
men Sie in ein paar Jahren
ohne diese kostenintensive
Serviceleistung aus.

Dr. M. Holscher: Unsere
Ausstellungen haben fiir un-
sere Handwerkskunden eine
hohe Bedeutung, da Sie mit
ihren Endkunden hier die
Produkte live erleben und
letztlich aussuchen konnen.
Parallel konnten wir als Bin-
deglied zwischen Industrie
und Handwerk unsere Han-
dels- und Beratungsfunktion
ohne Ausstellungen kaum in
der Giite ausiiben, wie wir
dies derzeit tun.

Ein hochwertiges Produkt
muss man erlebbar machen —
haptisch und funktional. Das
Thema Online-Information
ist ein paralleles, ergédnzen-
des Thema — wird jedoch nie
den nachhaltigen Effekt ei-
ner personlichen, sachlich
kompetenten Beratung er-
setzen konnen. Die Ausstel-
lung ist nach wie vor also ein
Erfolgsfaktor und ein Diffe-
renzierungsmerkmal.

G. Menzel: Anno 2020 sind
Handelslager Schnee von
gestern, weil die Industrie
die gesamte Logistikkette
abdeckt oder Handelslager
werden immer wichtiger,
weil sie die lokale Distributi-
on abdecken. Wie sehen Sie
diese Entwicklung?

Dr. M. Holscher: Lager
werden zukiinftig zeitgemd-
Ber denn je sein, weil der
Kunde immer schneller iiber
das gesamte Produktspek-
trum verfiigen will und ins-
besondere auch die Endkun-
den diese kurzen Lieferinter-
valle erwarten. Die sofortige
Verfiigbarkeit wird von vie-
len Kundengruppen ganz
einfach vorausgesetzt und
diese Erwartung miissen wir
erfiillen, um im Wettbewerb
bestehen zu konnen. Unsere
Lagerfunktion ist ein absolu-
ter Erfolgsfaktor fiir uns.
Ebenso ist aber auch die Zu-
verldssigkeit der Ausliefe-
rung entscheidend.

Ein weiteres, bestimmen-
des Thema fiir den Holzfach-
handel ist meiner Ansicht
nach die Kundenndhe im

AuBendienst. Friews Dbe-
schiftigt iiber 500 Mitarbei-
ter, von denen 60 im AuBlen-
dienst tdtig sind. Diese ver-
zeichnen pro Tag und Kopf
ca. fiinf Besuche bei Hand-
werkern vor Ort - also in
Summe 300 Besuche am Tag
und 1500 pro Woche. Nur
durch diese gelebte Nihe er-
reichen wir unsere Kunden;
wir diirfen nicht warten bis
sie zu uns kommen - wir
kommen zu Ihnen. Denn
erst der Verarbeiter macht
ein Produkt lebendig, er
baut es ein, er ldsst die Tiir
funktionieren - doch sein
Ort ist die Baustelle und ge-
nau dort treffen wir ihn am
besten an.

G. Menzel: Das sehe ich
genauso. Fiir uns als Herstel-
ler ist die gesamte Leistungs-
kette wichtig. Wir als Indust-
rie miissen in jeder Hinsicht
marktfdhige Produkte pro-
duzieren, der Holz-Fachhan-
del fungiert als Berater und
Distributor vor Ort und last
but not least ist es der Verar-
beiter, der die Leistung beim
Kunden abschlieft. Das
Empfinden fiir den Wert ei-
ner Ware hingt somit mal-
geblich von ihm ab. Aufgabe
der Zukunft wird es auch
sein, noch kosteneffizienter
zu arbeiten und in der Leis-
tungskette Redundanzen zu
eliminieren.

Dr. M. Holscher: Richtig,
und ich wiirde sogar noch
weiter gehen. Wir als Fach-
handel miissen mit der In-
dustrie durch unsere Leis-
tung und unser Sortiment
dafiir sorgen, dass verarbei-
tungsrelevante Produkte
nachgefragt und seitens des
Handwerks genutzt werden.
Nur so kann man gegen die
Schattenwirtschaft bestehen
und diese ad absurdum fiih-
ren. Wichtig in dem Kontext
sind u.a. auch das Thema
Umweltverantwortung und
unternehmerische  Verant-
wortung, wie sieht das die
Industrie?

G. Menzel: Bei Jeld-Wen
gehort die Umweltverant-
wortung zur Unternehmens-
kultur, sie ist eine unserer
Markenwerte. Mehr und
mehr Verbraucher fragen
sich beim Kauf, ob das, was
sie sich anschaffen, auch
konform ist mit unserer Um-
welt. Unserer Aufgabe ist es,
Produkte zur Verfiigung zu
stellen, die einer professio-
nellen  Umweltverantwor-
tung entsprechen. FSC, oder
PEFC-Zertifizierung, wohn-
gesunde Innentiiren und die
neue European Timber Re-
gulation etc. sind die nach
auflen erkennbaren Auspra-
gungen, viel wichtiger ist
aber — und das beziehe ich
nicht nur auf die Industrie —
dass Okonomie und Okolo-
gie mehr denn je in allen Be-
reichen Hand in Hand ge-
hen.



