Viel Synergie,
wenig
Marktkenntnis!

ir sind ein bisschen ratlos, denn:

Wohin treibt unsere Branche?
Frither waren es technologische Neuig-
keiten und konkrete Lésungen fiir die
Lackier-Werkstatt, die Hersteller und
Auflendienstler antrieben. Man kannte
die Betriebe, ihre Probleme und vor al-
lem die Menschen, die tdglich in der
Werkstatt arbeiten.

I_Ieute macht sich zunehmend Ori-
entierungslosigkeit  breit. Der
Markt taumelt ein wenig wie ein ange-
zdhlter Boxer - noch auf den Beinen,
aber nicht immer ganz sicher, woher
der nachste Schlag kommt.

Die Werkstatt arbeitet —
die Industrie rechnet
ie Lackhersteller haben sich iiber
Jahrzehnte geradezu liebevoll und
selbstlos um ihre Kunden gekiimmert.
Vielleicht war das damals sogar ein Teil
des Geschéftsmodells: Man wollte wis-
sen, was den Lackierer beschaftigt, wo
der Schuh driickt und welche Lésun-
gen tatsdchlich gebraucht werden.

Das hat sich bei Lackkonzernen ver-
adndert. Wo frither Marktkenntnis
und Kundennéhe selbstverstandlich wa-
ren, dominieren zunehmend Kennzah-
len und Wirtschaftlichkeit.

Fusionen schaffen neue Strukturen, Zu-
standigkeiten und Synergien - und
manchmal auch Verwirrung. Der Ver
kaufsleiter des ehemaligen Lack-Wett-
bewerbers ist plétzlich Kollege. Oder
Konkurrent um den Verkaufsleiter-Job.
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Unternehmensberater rechnen vor,
ob sich ein Firmenwagen noch
lohnt oder eben nicht. Schliefilich gibt
es Telefon, Videokonferenzen und
Homeoffice.

nd wahrend Tabellen gepflegt und
Margen analysiert werden, geraten
Sie, lieber Leser, aus dem Blick.

Nur: Der Handwerker arbeitet leider
nicht im Homeoffice.

ie weit man sich vom Markt ent-

fernt hat, zeigt sich auch bei uns
in der Redaktion an Kleinigkeiten.
Etwa offenbar Kl-generierte, aus dem
Englischen iibersetzte Pressemitteilun-
gen, die bei uns eintrudeln. In ihnen
werden aus Lackierbetrieben kurzer
hand ,Karosserie-Werkstatten”. Kein
grofles Drama - aber ein bemerkens-
wertes Symptom.

Die Gewinner sind
nicht im Homeoffice.
abei zeigt der Markt durchaus, wo-
hin die Reise geht. Betriebe, die
rechtzeitig in moderne Anlagentechnik,
Photovoltaik, Mitarbeiterschulung, War-
meriickgewinnung und effiziente Pro-
zesse investiert haben, gehdren vieler
orts zu den Gewinnern.

Diejenigen, die jahrelang Investitio-
nen verschoben haben - vielleicht
zugunsten der Mittelmeer-Villa mit End-
los-Pool - werden dagegen zunehmend
Probleme bekommen.

EDITORIAL

rstaunlicherweise sind es heute oft

die innovativen Betriebe, die expan-
dieren, Mitarbeiter suchen und sich vor
Auftragen kaum retten kénnen. - Sie
kénnten den Lacklieferanten auch die
entscheidenden Hinweise geben, was
am Markt gebraucht wird. - Wenn die
Hinweise denn in den Konzernen Ge-
hér finden.

Die Werkstattausriister und -Handler
sind da bedeutend lésungs- und
marktorientierter als der Direktvertrieb,
wie aktuelle Kundenbefragungen der
Lackkonzerne bestatigt haben!

deshalb

mehr als ein Schaufenster fiir neue
Produkte. Sie ist ein guter Ort fiir einen
kleinen Realitatstest:

ie Automechanika ist

Wer kennt die Werkstatt
noch wirklich?
er ihre Probleme versteht, wird
Losungen anbieten. Wer den
Markt nur noch aus ExcelTabellen
kennt, wird irgendwann {feststellen,
dass sich der Markt leider nicht in Ex-
cel abbilden lasst.
Denn der Profit wird nicht in der Ver-
waltung gemacht. Es wird in der
Werkstatt erwirtschaftet.

Herzlich, Thr

Wolfgang Auer, Chefredakteur



