Die Zukunft wird spannend

Metten begri3t 130 Fachhandelspartner bei Vortragsveranstaltung

sb. — Heute schon an morgen denken, mehr am, statt im Unternehmen

arbeiten: Die Herausforderungen im Baustoff-Fachhandel sind vielfaltig,

insbesondere fir Inhaber und Fihrungskrafte. Betonstein-Spezialist Metten

hat seine Fachhandelspartner eingeladen, um mit ihnen Gber die

(gemeinsame) Zukunft nachzudenken.

Die Welt wird sich niemals wieder so lang-
sam verandern wie in den vergangenen
zehn Jahren. Mit dieser These startet Prof.
Arnold Weissman, Grinder der gleich-
namigen Unternehmensberatung, seinen
Vortrag zur ,Zukunft des Baustoffhan-
dels”. Die Metten-Akademie hatte ihre
Fachhandelspartner zu der Veranstaltung
in Kéln eingeladen, mehr als 130 Teilneh-
mer verfolgten Weissmans Vortrag sowie
die Ausfihrungen des promovierten Psy-
chologen Hans-Georg Hausel, der Uber
Neuromarketing sprach.

Metten zéhlt zu den ersten Kunden der
Unternehmensberatung Weissman, man
kennt und schatzt sich seit 27 Jahren. In ei-
ner Welt, die sich standig verandere, sei es
.keine gute Idee”, immer so weiter zu ma-
chen wie bisher, meint der Berater. Ober-
stes Ziel fur Familienunternehmen sei die
.gesteigerte Uberlebensfahigkeit”. Weiss-
mann verbindet damit ein starkes, unab-
hangiges, selbstbestimmtes Auftreten und
Handeln. Kunden kaufen nach seiner Ein-
schatzung nie einfach ein Produkt oder
eine Dienstleistung, sondern immer nur
den Nutzen daraus. Eine der Botschaften
des Beraters lautet: , Wer die zentralen

Probleme seiner Kunden erkennt und
sichtbar besser 16st als andere, ist erfolg-
reich.” Eine Botschaft, die Metten in seine
Unternehmensphilosophie integriert hat.

Der Mensch macht den
Unterschied

Eine der wesentlichen Herausforderungen
fir den Handel sieht Weissman — wie soll-
te es anders sein — in der digitalen Trans-
formation. ,Was digitalisiert werden kann,
wird digitalisiert werden”, prophezeit er.
Die Zukunft heiBe Omni-Channel. Der
Handel musse sich auf die komplette Ver-
zahnung aller vorhandenen Vertriebswege
einstellen, um den Kunden Uberall zu er-
reichen. Das Differenzierungsmerkmal sei
— der Mensch (also der Ansprechpartner
im stationaren Handel). Die Identifikation
mit einer Marke erfolgt laut Weissman
nicht Uber die Marke an sich, sondern Uber
die Werte, die hinter der Marke stehen.
.Damit diese Werte richtig gelebt werden,
braucht es die richtigen Menschen (also
die richtigen Mitarbeiter) und eine gute
FUhrungskultur.” Die wichtigste strategi-
sche Entscheidung von Unternehmern sei

Die Geschéftsfiihrer Hildegard und Michael Metten mit Referent Prof. Arnold Weissman (l.).
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.die Besetzung der Flhrungspositionen
mit den richtigen Menschen”. Sonst sei die
Strategie zum Scheitern verurteilt.
Gastgeber Dr. Michael Metten betonte
bei der Veranstaltung in Kéln, dass Indu-
strie und Handel ,vor einer spannenden
Zukunft” stehen, auch er sieht insbeson-
dere die Digitalisierung als Arbeitsfeld. Mit
dem vergangenen Geschaftsjahr war das
Unternehmen mit Sitz in Overath bei K&In
nach Aussage des Geschaftsfuhrers
mehr als zufrieden”. Der Umsatz konnte
trotz des starken Ergebnisses aus dem
Vorjahr erneut gesteigert werden. Metten
macht daflr vor allem das starke Geschaft
mit Privatkunden verantwortlich.

Eine erhdhte Nachfrage gibt es im Bereich
.Concept Design”: Die Beton-Manufak-
tur ermoglicht die Produktion von Fertig-
teilen exakt nach individuellen Kunden-
winschen. ,Insbesondere Eingangspo-
deste erfreuen sich groBer Beliebtheit und
greifen den Trend zur Individualisierung
auf”, sagt Michael Metten. Die Podeste
kénnen durch Optionen wie eingelassene
FuBmatten oder Beleuchtung der Lebens-
situation (beispielsweise Barrierefreiheit)
angepasst werden. Flir besonders an-
spruchsvolle Lésungen wie radiale Trep-
penanlagen bietet Metten einen digitalen
AufmaB-Service an. Der Geschaftsfuhrer:
,Insbesondere durch effizientere Ablaufe
in der Produktion konnten die Preise in ei-
nen sehr interessanten Bereich gebracht
werden, so dass Sonderanfertigungen in
der Regel nur wenig teurer sind als Stan-
dardware.”

Die Zusammenarbeit mit seinen Fachhan-
delspartnern will der Betonstein-Spezialist
weiter starken und ausbauen, im Konditi-
onssystem werden weitere Anpassungen
vorgenommen. Besonders gefreut hat sich
Metten Uber den letztjahrigen Lieferanten-
preis der Hagebau, den das Unternehmen
in Berlin entgegennahm. Die Auszeich-
nung zeige, , dass wir manches richtig ge-
macht haben”.

Zusatzliche Impulse verspricht sich Metten
von einer Kooperation mit dem Verlag Gru-
ner + Jahr: Das Unternehmen engagiert
sich als Sponsor eines Sonderpreises fur
Gartenarchitektur, der 2017 von der Publi-
kumszeitschrift ,Hauser” vergeben wird.
Man erhofft sich dadurch noch engere
Kontakte in die Architekten-Szene. |



