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Gute Laune beim
Kunden-Event (v.l.):
Paul KeBling,
Bornard Verbrugge

Kundentag bei Alcoa

Stefanie Manger

Die deutsche Marktposition starken

Alcoa Iserlohn beliefert deutschlandweit rund 400 Metallbauunternehmen mit
seinen Profilen. Beim jiingsten Kundentag (s.a. Kasten Seite 24) zeigten sich
die Systempartner zufrieden. Sie forderten, Alcoa solle seine deutsche
Marktposition ausbauen und die Produktpalette erweitern. Beim Kundentag
wurde iiber Neues beim Vertragsrecht und tiber den Einsatz von Folien bei der
Pfosten-Riegel-Bauweise informiert.

Icoa mit seinen rund 100 Mitarbeitern
Am Iserlohn rangiert deutschlandweit

an finfter Position der Aluminiumsys-
temlieferanten. Mit der Ubernahme von Rey-
nolds im Jahr 2000 hat sich der Aluminium-
Weltmarktfihrer eine Zentrale in Deutsch-
land geschaffen, von der aus ein Ausbau der
Marktposition angestrebt wird. General Ma-
nager Bernard Verbrugge kundigte an: .Sk
cher haben wir Reynolds in Deutschland mit
dem Ziel Ubernommen, unsere Marktposition
lier 2u starken.” Die Umstrukturierung, bei
der es immerhin die SchlieBung eines Strang-
presswerkes mit dem Verlust von rund 200
Arbeitsplatzen zu verkraften galt, ist abge-
schlossen.

In diesem Jahr zielt die Zweigniederlassung
in Iserlohn auf einen Umsatz von rund 27 Mio
€. Verbrugge geht von einem Wachstum zwi-
schen 8% und 10% aus. Die jungste EU-Ost-
erweiterung spielt fir die Marktstrategie von
Alcoa keine groBe Rolle: ,Unser Qualitatslevel
ist fiir diese Lander noch zu hoch und unsere
Logistik nicht entsprechend gertistet”, rdumt er
ein.

Geht es um die Starken im Vergleich zur Kon-
kurrenz, so kommt Alcoa immer wieder auf die
Wirtschaftlichkeit seines Systems zu sprechen
Key Account Manager Paul KeBling fihrt
dazu folgende Punkte an:

- Im Vergleich zu den Profilen anderer Herstel-
ler werden fiir Alcoa-Systeme deutlich weni-

ger Lagerkapazitaten beno-
tigt

= Die Zubehorteile passen 2u
unterschiedlichen Serien

- Die Werkzeuge lassen sich
ebenso fir meisten Seriet
einsetzen,

Zum Kundentag nach iser-
lohn kam rund die Halfte der
Systempartner aus der Me-
tallbaubranche. .Der Event
soll Gelegenheit bieten, sich
tber das Telefongesprach
ninaus kennen zu lernen”,
erklarte KeBling.
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Gut besucht: Kundentag bei Alcoa in Iserlohn

Das Programm am Kun-
dentag war mit den Arbeits-
feldern Technik, Betriebswirt-
schaft und Management viel-
seitig gestaltet. Fur die Ehe-
frauen der Metallbauer
referierte Unternehmensbe-
raterin Dr. Gabriele Dahl so-
woh! dber die personliche
Prasentation, fir die Auftre-
ten, Ausstrahiung, Stimme
und Umgangsformen sehr
wichtig sind, wie auch iber
die Darstellung der Firmen
auf Messen. Zu mehr als
80% sind die uber 15 Teil-
nehmerinnen im Biirc ihrer
Firma tatig, Einzelne haben
Verantwortung in Geschafts-
fuhrung oder Technik.

Das Seminar Fassadenkon-
struktionen lockte mehr als
40 Zuhorer. Gutachter Ferdi-
nand Dreising beschaftigte
sich mit der Unterscheidung
von Fenster, Fassade und
Fensterfassade. Er erlauterte
die statischen Anforderun-
gen an eine Pfosten-Riegel-
Fassade und analysierte zahl-
reiche Probleme im Zusam-
menhang mit Beltiftung und
Entwésserung.

Ein Thema, mit dem sich
Systemgeber kinftig sicher
intensiver befassen werden,
ist der Fassadenpass. Es
konnte bei der kiinftigen Auf-
tragsvergabe das Zanglein
an der Waage sein, ob ein
Fassadenhersteller den Pass

metallibau

na2004

ausstellen kann oder nicht.
«Den Systemlieferanten soll-
te eine gewisse Ubergangs-
zeit zugestanden werden”,
stellte Dreising fest. Er weil3
bislang nur von einem Sys-
temhaus, das einen Fassa-
denpass vorlegen kann. Nach
EN 13830 fallen bei einer
Fassade siebzehn Kriterien
an, flir die Hersteller Werte
angeben sollten.

Uber Anderungen in der
VOB berichtete Rechtsanwalt
Michael Pinstock. Auf seiner
Agenda standen beispiels-
weise das neue Schuldrecht
und die unterschiedlichen
Verjahrungsfristen, die sich -
je nach BGB- oder VOB/B-
Vertrag - ergeben.

Mit Hilfe personlicher Kon-
takte, die sich an einem Kun- |
dentag knipfen lassen,
mochte Alcoa die Beziehun-
gen zu seinen Kunden stabili-
sieren. ,Unserer Unterneh-
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mensphilosophie widerstrebt es, Verbindlich-
keiten per Vertrag zu schaffen”, stellte KeB-
ling klar. Mit dem Firmenslogan ,in the bus:-
ness of being the best” strebt Alcoa an, dass
sich die Kunden freiwillig filr den Systemliefe
ranten entscheiden. ,Was nutzen uns Vertra-
ge, wenn dahinter unzufriedene Kunden ste-
hen”, konstatierte KeBling.

Alcoa bietet seinen Metallbau-Partnern fol-
gende Hilfestellung:

-~ EDV-Software (Textverarbeitung, Kalkula-
tion, CAD, Arbeitsvorbereitung, Buchhal-
tung),

-~ Unterstitzung bei der Erstellung von Pro-
spekten mit Objektberichten,

- Beratung,

- Marketingstrategien,

= Schulungen in den Metallbauunternehmen
und bei Alcoa.

Seit Juli werden zwei zusatzliche Architekten-
berater eingesetzt, die Metallbauerim Kontakt
zu den Architekten stiitzen sollen. In diesem
Beziehungsgeflecht sieht Alcoa noch brachlie-
gende Potenziale fur die Auftragsakquisition.

Das meinen die Kunden

Spezielles Damen-Programm: ¢in Seminar zum Thema Prasentation

Wir wollen die Pflege des Kontaktes zu
den Architekten nicht alleine den Metzllbau-
ern Uberiassen”, begrundete Verbrugge das
Aufstocken der Berater. Gleichzeitig hob er
hervor, Schitsselstelle im Beziehungsgefige
zu den Architekten seien nach wie vor die
Metallbauer, mit denen die Berater gemein-
sam die Kontakte zu den Architekten pfle-

gen. Neben den zwei neuen
Planstellen setzt Alcoa auf
die Wirtschaftlichkeit seiner
Produkte. ,Unser Baukasten-
system soll mit wenig Auf-
wand vielerlei Konstruktio-
nen ermoglichen”, betonte
KeBling. 0

Systempartner halten Jahrzehnte die Treue

‘Wahrend des Kundentages bei Alcoa hatte metalibeu-Redak-
teurin Stefanie Manger Gelegenheit, eimgeTeMmm
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