Unternehmen & Markte

Uber 160 Teilnehmer kamen zum Netzwerk Partnertreffen 2019 in Heidenheim.

Partner treffen ihr Netzwerk

Netzwerk Partnertreffen 2019 Bereits zum siebten Mal hat Oliver Frey die Partner des Netzwerkes
zu einem Treffen nach Heidenheim eingeladen. Bauelement & Technik war dabei und berichtet fiir
Sie liber den informativen Tag mit Vortragen, begleitender Zuliefererausstellung und iiber 160 Teil-
nehmern. Ziel des Treffens aller Beteiligten der Plattform ist, wie der Name schon sagt, das Netz-

werken.
Silke Koppers

liver Frey ist seit mehr als 25 Jahren

in der Fensterbranche zu Hause. Als
Dienstleister berat er Fensterhersteller und
sorgt fiir Austausch innerhalb der Branche.
Im Netzwerk entwickelt er nach eigenen
Angaben erfolgsorientierte Strategien zur
zukunftsorientierten und marktgerechten
Unternehmensfiihrung und diverse Koope-
rationsmaglichkeiten fiir die jeweiligen Part-
ner. Zu diesen Partnern gehdren mittlerwei-
le iber 30 Fensterhersteller wie Hilzinger,
Helmut Meeth, Gayko, Zimmermann Fens-
ter+Tlren sowie Walter Fenster+Tiren. Fer-
ner gibt es gut 40 Kooperationspartner, zu
denen neben Beschlagherstellern wie Sie-
genia, Maco, Hautau und Winkhaus auch
Fachhdndler wie etwa Niiing und Ammon
zahlen.
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Frey ist zum Thema ,Verkaufen heute” mit
Fachvortrdgen im gesamten Absatzmarkt

in Deutschland ausschlieBlich nur fiir Netz-
werk-Partner aktiv. Auch in Heidenheim
duBerte er sich zu diesem Thema und merk-
te an, dass die Branche, trotz erfolgreicher
Jahre seit 2009, kein zufriedenstellendes
Ergebnis erzielt hat. Der Grund: Oft wurde
und wird um jeden Preis verkauft, statt zu
adaquaten Konditionen. ,Den Kunden, al-
so den Fachhandlern, Architekten und Pla-
nern, miissen wir verdeutlichen, dass ein
Fenster mehr kann als Licht in den Raum las-
sen. Aber es werden immer noch Fenster oh-
ne Liiftung fiir Altbauten verkauft, ebenso
Fenster ohne Sicherheitstechnik.
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Damit wird Umsatz verschenkt. Wir haben
hervorragende Fenstertechnik, aber wir ver-
kaufen sie nicht — aus Angst, ein Nein zu
bekommen, aus Angst, zu teuer zu sein —so
erreicht man keine optimale Wertschopfung.
Dadurch boomen Alarmanlagen”, appel-
liert Frey an die Teilnehmer und spricht da-
mit den anwesenden Vertretern einiger Be-
schlaghersteller aus der Seele.

Jeder Hersteller miisse dienstleistungsorien-
tiert sein und sich serviceorientiert aufstel-
len. Dazu gehére Aufklarung, was technisch
maglich ist. ,Wir haben bereits einige Trends
verschlafen, und wir verschlafen derzeit die
Gebaudeautomation. Sie ist kein beliebtes
Thema, aber wenn wir uns damit nicht be-
fassen, tun es andere.

B&TBauelement und Technik 2.2019
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Veranstalter und Berater Oliver Frey appellierte an die anwesenden Fensterhersteller, sich dienstleistungs-

orientiert und serviceorientiert aufzustellen.

Vielleicht sind wir manchmal zu bequem
geworden”, fiihrt der Coach weiter aus und
erganzt abschlieBend: ,Sie missen alle
Heimspiele gewinnen, dann bleiben Sie in
jeder Liga. Sie miissen nicht nach Warschau,
Krakau oder sonst wohin verkaufen, son-
dern hier.”

Flexibel bauen

Was hier unter anderem getan werden kann,
zeigte Wolf-Dieter Sprenger von der Stadt-
siedlung Heilbronn GmbH auf. Er verdeut-
lichte mit seinem Vortrag, wie Quartierum-
bauten mit der Integration verschiedener
Gruppen wie etwa Senioren und Menschen
mit Handicap und deren Versorgung durch
Arzte, weiteren Helfern und auch Energie
aussehen kann. Er pladiert fiir ,flexibles”
Bauen von Mehrfamilienhdusern, wie es

in Heilbronn derzeit geschieht. Hauser, die
komplett riickbaubar sind und in denen die
Raumaufteilung verandert werden kann,
wenn es die Entwicklung erfordert. ,Wir wis-
sen ja nicht, was kommt. Friiher war die
Kiiche klein, das Esszimmer separat und das
Wohnzimmer groBer. Heute ist alles

offen gestaltet, die Kiiche zur Kommunika-
tionszentrale geworden und das eigentli-
che Wohnzimmer eher kleiner”, so der Woh-
nungsbauexperte. Er setzt dabei viel auf
den Holzbau, fiir ihn die einzig klimafreund-
liche Bauweise, die zusétzlich die Bauzeit
wesentlich verkiirze und so Millionen Euros
einspare.
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Nach diesem interessanten Einblick sorgte
ein Genetiker der Medizinischen Universitat
Wien fiir niveauvolle Belustigung. Professor
Markus Hengstschldger referierte auf sehr
unterhaltsame Weise tiber Individualitat,
Kreativitat, Motivation, Teamfdhigkeit als
wichtigste Zutaten fiir den Erfolg von mor-
gen. Nach seiner Ansicht gibt es eine vorher-
sehbare und eine unvorhersehbare

Zukunft. Denn obwohl wir noch nie so viele
Daten liber Menschen und Abldufe hatten
wie heute, sei es nicht einfacher abzusehen,
was die Zukunft bringe. Der Grund: Zu vielen
Entscheidungen tragt oft ein unerklarbarer
Teil dazu bei — das Bauchgefiihl, das derzeit
nicht von Computern simuliert werden kann.
LAllerdings”, merkte der Forscher bedauernd
an, ,basiert das heutige Bauchgefiihl hau-
fig nicht auf Erfahrung oder Intuition, son-
dern auf Likes auf Facebook und sonst wo im
Internet.” Um jedoch den Nachwuchs
optimal auf die Zukunft vorzubereiten, rat
er, die jungen Menschen sowohl auf die vor-
hersehbaren Dinge als auch auf die unvor-
hersehbaren Dinge vorzubereiten. ,Dadurch
trennt sich spater die Spreu vom Weizen,
durch die Fahigkeit, mit unvorhersehbaren
Dingen umzugehen.” Dafiir sei Individualitat
erforderlich und Flexibilitdt mit dem richti-
gen MaB an Sicherheit (Flexicurity).

Der Wissenstransfer auf die nachste Genera-
tion fiir Unvorhersehbares funktioniere am
besten durch Kompetenzenstarkung ohne
Losungsvorgaben, also Starken starken statt
mit Schwachen zu qualen. ,Ansonsten
erscheint es jlingeren Menschen weiterhin
kliiger, sich mit 20 anderen Menschen zu
irren als allein recht zu haben”, so Hengst-
schldger und weil genau: ,Es braucht Mut,
Dinge anders zu machen als bisher oder als
die Mehrheit es fir richtig hélt, obwohl nicht
sicher ist, dass es richtig ist.”

Chancen erkennen
Passend dazu lieferte Bestsellerautorin
und Managementberaterin Anja Forster
L,Zindstoff fiir Andersdenker” und woll-
te mit ihrem Vortrag eine Veranderung der
Perspektive der Teilnehmer herbeifiihren.
Die meisten Unternehmen seien so aufge-
baut, dass Routine abgearbeitet wird, und
kénnen daher nicht auf radikale Verande-
rungen im Markt reagieren — meist erst,
wenn das Unternehmen mit dem Riicken
zur Wand stehe. Hinzu komme der Umbruch
in der Arbeitswelt: Junge Mitarbeiter reizt
es heute nicht mehr, in zehn Jahren einen
Dienstwagen zu bekommen oder das Eck-
biiro. ,Ubrigens haben 14 Prozent aller Mit-
arbeiter bereits innerlich gekiindigt und
sind dadurch nicht mehr als Requisiten mit
Pulsschlag”, merkt Forster an und gibt zu
bedenken, dass es angesichts dieser Situa-
tion nicht helfe, noch schneller zu arbeiten.
Ein Umdenken sei erforderlich: ,Hiiten Sie
sich vor vorgefassten Meinungen. Hinterfra-
gen Sie Uberzeugungen”, so die Beraterin.
Das Problem dabei sei, dass je langer man
in einer Branche unterwegs sei, umso blin-
der werde man —und das 6ffnet Disrupto-
ren und Quereinsteigern Tor und Tiir. Daher
solle man sich immer wieder in Teammee-
tings folgende Fragen stellen:
1. Wo liegen die groBten Chancen, auf die
wir uns konzentrieren sollten?
2. Welche Féhigkeiten brauchen wir, um von
diesen Chancen profitieren zu kénnen?
3. Womit vergeuden wir heute Zeit, und wo-
fir wollen wir diese besser verwenden?
Beim nachsten Netzwerk Partnertreffen (6.
Februar 2020) wird die Redaktion nachfra-
gen, wer das umgesetzt hat und was
damit erreicht wurde. Die Antworten pas-
sen eventuell zum Thema des nachsten
Treffens: ,Wertschatzung schafft Wert-
schopfung”. m



