Wollschlager(c

| Statement

Round-table Gesprach zwischen Meta und zwei Fachhéandlern

Handler als Problemloser und Partner

Die Teilnehmer der Gesprachsrunde sind: Peter Beilenhoff, Meta-Regalbau GmbH & Co. KG,
Gesamtvertriebsleiter Inland — Hersteller von Regalsystemen; Alexander Rojahn, Wollschlager
GmbH & Co. KG, Bochum, Produktmanager Betriebseinrichtung — Fachhéndler fiir Zerspa-
nung, Prazisionswerkzeuge, Schweil3technik, Arbeitsschutz, Werkzeugmaschinen, Antriebs-
technik und Betriebseinrichtung und Jorg Duckscheer, Fritz Graefer GmbH & Co. KG, Miilheim,
Geschaftsfiihrender Gesellschafter — Fachhandler fiir Eisenwaren, Baubeschldge, Werkzeuge,

Industriebedarf.

Jiirg Duckscheer

Fur Handelsunternehmen spie-
len Betriebseinrichtungen eine
immer groRRere Rolle. Wie hat
sich dieser Produktbereich
entwickelt?

J. Duckscheer: Vor rund 20 Jahren
haben die fithrenden Einkaufs- und Mar-
ketingverbinde damit begonnen, Betriebs-
einrichtungen in ihren Werkstattkatalog
aufzunehmen. Der Fachhandel hat mit
der Zeit entdeckt, dass hier ein grofies
Potenzial steckt.

A. Rojahn: Anfangs wurden Betriebsein-
richtungen meist nur als Randsortiment
auf Kundenanfragen verkauft. Heute
gehen die Handler offensiv zum Kun-
den, beraten und helfen vor Ort. Das so
entstandene Vertrauen hat der Betriebs-
einrichtung zu ihrem heutigen Stellen-
wert als bedeutender Umsatztriger verhol-
fen.
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Alexander Rojahn

P. Beilenhoff: Besonders die Kundenbe-
treuung vor Ort ist ein wichtiger Aspekt.
Nachdem die Hindler das Potenzial im
Segment der Betriebseinrichtung fiir sich

entdeckt haben, haben sie ihr Augenmerk

noch starker auf die Bediirfnisse dieser
Kundengruppe gerichtet. Der Handler ist
zum Problemltser und Partner geworden.
Davon profitiert auch Meta: Riickblickend
lasst sich sagen, dass Meta zusammen mit
dem Fachhandel gewachsen ist.

Setzen Sie im Bereich Lager-
technik ausschlieRlich auf
einen Hersteller oder arbeiten
Sie mit mehreren Partnern
zusammen?

J. Duckscheer: Wir arbeiten hauptsich-
lich mit dem Werkstattkatalog der Nord-
west Handel AG. Da Meta schon seit lan-
gem als Vertragslieferant in diesem Kata-
log vertreten ist, besteht unser Sortiment

Peter Beilenhoff

im Lagerbereich zu 95 Prozent aus Meta-
Produkten. Der Vorteil von Meta ist, dass
das Unternehmen insgesamt sehr breit
aufgestellt ist. So konnen wir die Objekte
unserer Kunden mit vielen unterschied-

“lichen Regaltypen aus einer Hand abde-

cken.

A. Rojahn: Insgesamt bietet die Lager-
technik ein sehr spannendes und umfang-
reiches Produktspektrum. Wir bieten
unseren Kunden das komplette Vollsor-
timent, von der einfachen Lagerung
bis hin zum organisierten Materialfluss
oder Warenausgabesystemen. Aus die-
sem Grund arbeiten wir zwangslaufig
mit mehreren Partnern zusammen. Im
Bereich der Fachboden- und Palettenre-
gale ist Meta jedoch ganz Klar unser Part-
ner Nummer 1. Momentan besteht dieses
Sortiment zu etwa 80 Prozent aus Meta-
Produkten. Wir verfolgen das Ziel, unsere
Beschaffung zu zentralisieten, um dann
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die 100 Prozent zu erreichen. Gerade im
Hinblick auf Regalinspektionen macht es
Sinn, sich auf einen zentralen Lieferanten
zu konzentrieren.

Wie sieht die Zusammenarbeit
in der taglichen Praxis aus?

A. Rojahn: Wir haben bei Meta einen fes-
ten Ansprechpartner, der bundesweit alle
unsere zwolf Niederlassungen betreut. Der
fiir uns zustandige Mitarbeiter kennt sich
bestens aus und wir kénnen ihn problem-
los jederzeit ansprechen. Das ist wichtig,
denn das Tagesgeschift muss laufen, um
die Basis fiir eine vertrauensvolle Zusam-
menarbeit zu schaffen.

P. Beilenhoff: Ein fester Ansprechpartner
ist in unserem eigenen Interesse. Wenn
unser Mitarbeiter die Produkte und den
Kunden kennt, kann er den Auftrag und
den internen Ablauf besser verfolgen und
steuern. Der Fachhéandler kann sich da-
rauf verlassen, dass Meta ihn in jeder Situ-
ation hundertprozentig unterstiitzt, damit
er seine Kunden optimal bedienen kann.

Herr Rojahn, das Tagesge-
schaéft gilt fur Sie als Basis fir
die Zusammenarbeit. Inwie-
weit unterstiitzt Meta daruiber
hinaus lhr Projektgeschife?

A. Rojahn: Bei groferen Projekten wird
Meta generell an den Planungen betei-
ligt, damit die Regalsysteme optimal auf
die Bediirfnisse des Kunden abgestimmt
werden kénnen. Bei solchen Projekten
haben wir auch eine grofe Verantwor-
tung gegeniiber unseren Kunden. Daiist es
‘wichtig, dass man sich auf einen Lieferan-
ten wie Meta verlassen kann, mit dem wir
Hand in Hand vor Ot arbeiten kdnnen.

P. Beilenhoff: Gerade im Projekigeschift
werden oft Produkte mit SondermaRen
eingesetzt. Da ist es wichtig, dass man die
Bedingungen und individuellen Anforde-
rungen der Kunden beriicksichtigt und
vor Ort klart.

EZ 3/2011

Welche Serviceleistungen
von Meta nehmen Sie in
Anspruch?

J. Duckscheer: Bei der Montage setzen
wir auf die Erfahrung und Kompetenz
von Meta-Regalbau. Die meisten Pro-
dukte bieten wir direkt mit Montage an,
da die Verbindung von Liefer- und Mon-
tagetermin dem Kunden kostbare Zeit
spart. Wihrend wir kleinere Montagear-
beiten iiberwiegend mit unseren eigenen
technischen AuRendienstmitarbeitern
durchfithren, verlassen wir uns bei gro-
Reren Regalsystemen auf die Meta-Mit-
arbeiter.

P. Beilenhoff: Ab einer gewissen Pro-
jektgroRe macht es Sinn, auf die Monta-
ge-Profis von Meta zurtickzugreifen. Sie
haben ganz einfach mehr Erfahrung bei
der Montage von héheren und grofieren
Regalsystemen.

Meta hat 2008 als erster
Regalhersteller Schulungen
zur Regalsicherheit ange-
boten. Wie profitieren Sie
davon?

J. Duckscheer: Wir lassen die Inspektio-
nen grundsétzlich von Meta-Mitarbeitern
durchfiihren, weil sie ihre Produkte am
besten kennen und {iber die notwendige
Erfahrung verfiigen. Allerdings spielt fiir
viele Betriebe die Sicherheit momentan
leider immer noch eine untergeordnete
Rolle. In persanlichen Gesprachen gelingt
es uns, auf Gefahren aufmerksam zu
machen und so den Stellenwert der Regal-
inspektion in den Kopfen der Kunden zu
verankern.

P. Beilenhoff: Auch hier spielt der per-
sonliche Kontakt eine entscheidende Rolle.
Immer wieder weisen wir beziehungswei-
se unsere Fachhdndler auf Méngel und
grundsitzliche Bestimmungen und Vor-
aussetzungen hin. So kénnen wir zusam-
men mit dem Fachhandel dazu beitragen,
die betriebliche Sicherheit zu erhdhen.

Wie funktioniert der Vertrieb
seitens Meta?

P. Beilenhoff: Absatzpartner Nummer 1
ist fiir uns der Fachhandel. Ganz gleich,
ob Kleine, regionale oder grofie Fach-
héndler, der Handel ist erfolgreich vor
Ort. Diese engen, bundesweiten Kontakte
kénnen wir in der Form alleine nicht auf-
bauen.

A. Rojahn: Wir wollen und miissen auch
in Zukunft unsere Kontakte mit dem
Know-how von Meta verbinden und diese
Synergien weiterhin nutzen. Eine bes-
sere Voraussetzung fiir eine erfolgreiche
Zusammenarbeit kann es gar nicht geben.

Problematisch wird es erfah-
rungsgemaR dann, wenn es zu

Terminverzégerungen
Wie beurteilen Sie die Liefer-
zeiten von Meta?

A. Rojahn: Besonders bei Projekten
haben Industriekunden anspruchsvolle
Terminvorstellungen. Da braucht man
einen Lieferanten wie Meta, auf den man
sich verlassen kann.

P. Beilenhoff: Auf die Zielvorgaben
unserer Kunden miissen wir reagieren
und die Licfertermine von Wochen auf
Tage umstellen. Auch unseren Mitarbei-
tern vermitteln wir, dass die Lieferzeiten
und der Montagetermin hochste Prioritét
haben.

Was halten Sie von dem Kon-
_zept der Betriebseinrichter?

J. Duckscheer: Sehr viel, weil sich hier
die bedeutendsten Unternehmen ihrer
Sparte zusammengeschlossen haben.
Gemeinsam ist ihnen, dass sie den Fach-
hindler als Partner in ihre Vertriebsstra-
tegie integrieren. Wir finden das Konzept
gut und verteilen den Betriebseinrichter-
katalog deswegen auch an unsere Kunden.

P. Beilenhoff: Von den Betriebseinrich-
tern profitieren Handler und Kunden.
Denn bei den vielen Katalogen und Akti-
onen der unterschiedlichen Lieferanten
kann man teilweise schon mal den Uber-
blick verlieren. Den wollen wir mit dem
Betriebseinrichterkatalog ein Stiick weit
bewahren. Fotos: Meta
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