MANAGEMENT

»Die harte Welt des Baumarktgeschafts lernen« oder ...

Das 1985 gegriindete Binsdorfer Unternehmen Schwarz Profilbeschichtungen GmbH und
Co. KG hat mit »Finalfix« ein mit Fensterfolie beschichtetes Fassadenprofilsystem entwickelt,
das auch ein durchschnittlich begabter Heimwerker selbst planen und montieren kann. Ein
klassisches Do-it-yourself-Produkt, das es zu vermarkten gilt. Doch was, wenn man bisher
nie selbst als Lieferant aufgetreten ist und dariiber hinaus Bau- und Heimwerkermérkte als

Zielgruppe hat?

m Anfang stand die

Produktidee, die durch

einen Mitarbeiter der
Schwarz Profilbeschichtun-
gen entstand. Die Farbwiin-
sche der Fensterhersteller
brachten ihn auf den Gedan-
ken, sein eigenes Haus mit
kreativen Fassadenprofilen zu
verkleiden, die sich optisch
nicht von den normalerweise
verarbeiteten  Holzprofilen
unterscheiden. Daraus ent-
stand die Vision, dass Deutsch-
lands Hauserfassaden in Zu-
kunft poppiger und farbiger
werden sollen. Die Vielfalt
der Beschichtungsmdglich-
keiten kennt bekanntlich kei-
ne Grenzen. Schnell war ein
Prototyp entwickelt. Doch
mit dem innovativen Kunst-
stoff-Fassadenprofilsystem will
das Unternehmen Schwarz
mehrere Fliegen mit einer
Klappe gleichzeitig schlagen:
Das vorhandene Know-how
als Marktfahrer in der Be-
schichtung von Fensterprofi-
len aus Kunststoff, Metall
oder Holz nutzen sowie den
Standort Binsdorf und das
kontinuierliche ~ Wachstum
des 120 Mitarbeiter starken
Unternehmens sichern. Ziel
wird es, das hervorragend fiir
den weltweiten DIY-Vertrieb
geeignete neue Produkt bis
2004 zur Marktreife zu brin-
gen und exklusiv Uber ausge-
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wahlte groBflachige Bau-
und Heimwerkermdrkte zu
vermarkten.

Projektteam

Zu diesem Zweck wurde
Uwe Blhrer als Leiter des
Produktmanagements  ins
Unternehmen geholt. Der
38-Jahrige verfligt zwar Uber
langjahrige Vertriebserfah-
rung, doch mit DIY-Handels-
hausern war er bis dato nicht
in Berlhrung gekommen.
Mit Ewald W. Schneider (53)
wird ein externer Interims-
Manager ins Unternehmen
geholt. Er Gbernimmt die Lei-
tung Vertrieb und Marketing
bei Finalfix. Seine Aufgabe ist
es, das vom Unternehmen
angebotene Fassadensystem
zusammen mit einem Pro-
jektteam zur Marktreife zu
bringen und Uber Baumarkte
zu vertreiben. Gleichzeitig
wird ein AuBendienst aufge-
baut, der auch fir andere
Lieferanten arbeiten soll.

Mitten in den Produktions-
hallen in Binsdorf wird von
Schneider und Buhrer ein
kreatives Management auf-
gebaut, mit dem Ziel das ge-
samte Unternehmen Schwarz
vom »Projekt Finalfix« zu
Uberzeugen und Projektteil-
nehmer zu  gewinnen.
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Der MindManager CBT/WBT zeigt, wie die unterschiedlichen An-
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Oiﬂunwnmeh strukturieren und kommunizieren: Traditionelle
Brainstormings gestalten sich durch den Einsatz von MindManager
wesentlich effektiver, denn die visuelle Darstellungsform in so ge-
nannten Business Maps verdeutlicht jedem Teilnehmer den Status
Quo der Diskussion. So werden sowohl die Arbeit im Team als

# Meetings effektiver vorbereiten und durchfiihren: Die Organisa-
Beitrige schon wiahrend der Besprechung schnell und iibersicht-
lich mitprotokolliert werden. AnschlieBend kann das fertige Proto-
koll mit nur einem Klick an alle Teilnehmer versendet werden.

# Prisentationen und Projekte erfolgreich planen und umsetzen:
MindManager bietet den idealen Einstieg fiir die Planung von Pro-
jekten und die Erstellung von Prisentationen: Projekte kénnen
einfach und flexibel vorstrukturiert, Ergebnisse punktgenau und

# Produktivitit steigern mit der Office-Integration: Die nahtlose In-
tegration von MindManager mit Microsoft Office und Microsoft
Project steigert die Produktivitit im Arbeitsalltag und macht Mind-
Manager zur Schaltzentrale fiir effizientes Office-Management.
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Mit einer visuellen Soft-
ware fur Brainstorming und
Planung (MindManager) wird
den neu gewonnenen Pro-
jektmitgliedern ein leistungs-
starkes computer- und web-
basiertes Trainingsprogramm
angeboten. In Seminaren und
Workshops erkennen die Pro-
jektteilnehmer die strategi-
sche Ausrichtung des Pro-
jekts und beteiligen sich,
neben ihren weiterhin beruf-
lichen Aufgaben im Unter-
nehmen Schwarz, an der
Konzeptionierung. Ideen und
Konzepte in Form von Busi-
ness Maps werden entwi-
ckelt, strukturiert und kom-
muniziert. Alle Projektteil-
nehmer, die im Rahmen ihrer
taglichen Arbeit an Ideen
und Konzepten arbeiten,
werden aktiv am Informa-
tionsfluss beteiligt. Daruber
hinaus sind diese firmeninter-
nen Trainings als langfristig
konzipierte Personalentwick-
lungsmaBnahmen zu be-
trachten (siehe Kasten).

Exklusiv-DIY

Insgesamt vier Monate ha-
ben Bihrer und Schneider
und das Projektteam an der
Entwicklung des neuen
Produkts gearbeitet. Samtli-
che Maglichkeiten wurden
gepriift, Beschaffungswege
eruiert, Vorschriften gelesen,

In Seminaren
und Work-
shops erken-
nen die Pro-
jektteilnehme
r die strategi-
sche Ausrich-
tung des Pro-
jekts und
beteiligen
sich, neben ih-
ren weiterhin
beruflichen
Aufgaben im
Unternehmen
Schwarz, an
der Konzep-
tionierung.

Transportwege  diskutiert,
Produktions- und Liefermen-
gen hochgerechnet, Ein-
kaufspreise verglichen, Liefer-
zeiten geplant, Beschichtungs-
varianten getestet, Produkt-
namen ausgewahlt, Profile
konstruiert und optimiert,
weltweite Potentialkunden
definiert und Marktchancen
abgeschatzt. »Nach reiflicher
Uberlegung haben wir uns
entschlossen, exklusiv Uber
ausgewahlte  groBflachige
DIY-Handelshauser in den
Markt zu gehen«, erklart
Schneider. »Wir  wollen
grundsatzlich Herr im eige-
nen Hause sein und auch re-
alistischen Einfluss auf die zu-
kinftige Vermarktung haben.
Das funktioniert nur mit di-
rektem Einfluss auf den Ver-
triebsweg und nicht Gber
den klassischen GroBhandler
oder Sortimenter.« Diese An-
sicht basiert auf der Erkennt-
nis, dass viele produzierende
Unternehmen sich bei ihren
GroBhandlern oft nicht mehr
richtig aufgehoben fiihlen.
So mancher Produzent, der
Uber einen Baumarktsorti-
menter verkauft hat kaum
Einfluss auf den Verkaufser-
folg. »Wer international er-
folgreich werden will, kommt
an einer Anerkennung als
guter Baumarkt-Systemliefe-
rant nicht herum. Deutsch-
land ist nun einmal der DIY-

Referenzmarkt fur andere
Mérkte«, erkldrt der Interims-
Manager die weitere Strate-
gie. Getreu dem Motto:
Wenn die groBen Baumarkt-
Handelshauser mit dem Lie-
feranten in Deutschland zu-
frieden sind, ist der Weg
nach Russland um ein Vielfa-
ches leichter. »Dann sollte
der Hersteller aber auch dar-
auf vorbereitet sein, in Russ-
land eine weitere Produktion
aufbauen zu wollen«, so
Schneider.

Markteintritt

Nach dieser Entwicklungs-
phase soll »Finalfix« nun
kontinuierlich an den Markt
herangefuhrt werden. Den
Produktionsspezialisten ste-
hen fir Folienbeschichtun-
gen etwa 4.000 Quadratme-
ter des bislang auf dem
Markt einzigartigen Kunst-
stoff-Fassadenprofilsystems
zur Verfigung. Seit Herbst
werden Kontakte zu Bau-
und  Heimwerkermarkten
hergestellt und erste Lis-
tungsgesprache sind bereits
gelaufen. AnschlieBend wird
ein Direktexport in verschie-
dene osteuropéische Lander
gestartet. »Wir werden aber
zunachst nur mit den Bau-
madrkten in Deutschland ar-
beiten, die unseren Opti-
mismus teilen und uns bei
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Mit Finalfix gewachsen

Jeder Mitarbeiter der Firma
Schwarz konnte sich freiwillig fiir
das »Projekt Finalfixx melden, seine
praktischen Erfahrungen aus dem
Betrieb einbringen, viel iiber Bau-
und Heimwerkermarkte lernen
und sich ein hohes Know-how an-
eignen. Freiwilliges Engagement ne-
ben der beruflichen Titigkeit zahlt
sich bekanntlich aus:

Biihrer, Uwe — Geschiftsfiihrer
Gebrauchtmaschinenhandel (ex-
tern) — jetzt: Director DIY Interna-
tional;

Eichler, Ronald —Techniker Pro-
duktentwickiung — jetzt: Project As-
sistant;

Epple, Thomas — Maschinenar-
beiter Folienzuschnitt — jeczt:Tech-
nical Manager;

Fenske, Sabine - Biirokraft -
jetzt: Finalfix Biiroorganisation;
Hellstern, Stephan — Produk-
tionsleiter, Lagerorganisation —
jetzt: Project Assistant;

Pfaff, Jiirgen — Gebrauchtma-
schinenhandel (extern) — Sales
Manager;

Schneider, Ewald W. — Interim-
Manager (extern).

einer schnellen Marktdurch-
dringung aktiv unterstit-
zeng, so Uwe Bihrer.

Fazit

Vielfach sind es erfolgreiche
Lohnfertiger wie Schwarz, die
endlich auch einmal ein tolles
eigenes Produkt vermarkten
wollen um sich damit ein
weiteres Standbein zu schaf-
fen. Diese Unternehmen ha-
ben zwar das finanzielle Po-
tential, doch sie sind intern
Gberhaupt nicht darauf ein-
gestellt, den so wichtigen,
groBflachigen DiY-Handel zu
erobern. Der neue Key-Ac-
counter fir die Bau- und
Heimwerkermarkte ist zum
Scheitern verurteilt. Deshalb
muss eine intensive Beratung
und ein langerer Coaching-
Prozess vorangestellt werden.
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