LAMELLO AG

«Jeder manuelle Eingriff kostet!»

«Lamello»: Das sind Verbindungssysteme fur Schreiner, Mobelbauerinnen und die holzverarbei-

tende Industrie. Die Lamello AG aus Bubendorf (BL) arbeitet seit 2019 mit dem Branchenportal

nexmart in der Schweiz. Neu wird der Vertrieb in allen wichtigen westeuropaischen Markten auf

nexmart umgestellt. Raffael Gomez, Leiter Marketing und Vertrieb bei Lamello, beleuchtet die

Hintergriinde fur diesen strategischen Entscheid.

«Wir von Lamello sind auf strategische Marktpartner angewiesen, die in ausgewahlten Markten engagiert und professionell agieren. Demzufolge

beliefern wir generell nur ausgesuchte, motivierte Partner, die geméass unserem neuen Qualitidtssystem mit aktiver Kundennéhe iiberzeugen und

professionell eine hochstehende Vermarktung umsetzen. Fiir uns ist deshalb klar, dass eine langfristig erfolgreiche Partnerschaft mehr als ein Pro-

dukt und ein Preisschild im Netz ist. Ein erfolgreiches Gesamtpaket umfasst nach unserer Auffassung ein innovatives Sortiment, laufende Inves-

titionen in die Lagerhaltung und Ausstellung. Stetige Weiterbildung und Beratung bilden dann ebenso einen wichtigen Bestandteil wie das von

uns unterstiitzte Marketing und die Schulung unserer Partner.», fasst Raffael Gomez, Leiter Marketing der Lamello AG, eindriicklich zusammen.

Das familiengefiihrte  Unternehmen
mit Sitz in Bubendorf wurde 1969 vom
Schreiner Hermann Steiner gegriindet.
Dies, nachdem die geniale Idee mit den
ovalen Holzplattchen als Spanplattenver-
bindung marktreif war. Das System der
ovalen Holzplattchen pragte, ja revolutio-
nierte erfolgreich das Schreinerhandwerk.
Entsprechend kennt es weltweit Nach-
ahmungen aller Art. Dennoch konnte die
Marke ihre Exklusivitat bewahren. Das
zeigt sich in den Produkten genauso wie
in der Vertriebsstrategie. Raffael Gomez
dazu: «Wir schiitzen uns und unsere Part-
nerhandler mit einem geschlossenen Ver-
triebssystem.»

Lamello setzt neu exklusiv auf das Bran-
chenportal nexmart. Wie kam man dazu?

Unsere aktuelle Unternehmens- und Ver-
triebsstrategie sieht die digitale Trans-

formation vor. Wir minimieren in samt-
lichen Prozessen die manuellen Eingriffe,
um wirtschaftlich produzieren, verkaufen
und gegebenenfalls auch reparieren zu
kénnen. Deshalb haben wir 2019 zunachst
einmal zusammen mit nexmart die Pi-
lotprojekte «retail Connect» und «online
Market» fiir die Schweiz realisiert. Das
hat gut funktioniert. Also weiteten wirim
Jahre 2022 diese Applikationen auch auf
Deutschland, Osterreich, Belgien, Holland
und Frankreich aus. 2024 werden wir zu-
dem 28 weitere europdische Lander damit
bedienen. Wir bekommen somit ein Ins-
trumentarium fiir unseren ganzen euro-
paischen Vertrieb aus einer Hand.

Gibt es spezifische Griinde fiir das Ver-
trauen in das Branchenportal nexmart?

Der einheitliche und marktoffene An-
satz sowie die Akzeptanz und Veran-

kerung des Portals bei unseren Part-
nern haben uns liberzeugt. Zudem
unterstiitzt nexmart uns selber in der
digitalen Transformation mit Erfahrung,
Know-how und spannenden Dienst-
leistungen. Wir haben die erwarteten
E-Commerce-Quoten bereits (ibertrof-
fen, was den eingeschlagenen Weg be-
statigt.

Europa im Fokus — oder die ganze Welt?

Wir beschranken uns mit nexmart vor-
erst auf die europdischen Markte. In
Ubersee arbeiten wir erfolgreich mit Im-
porteuren, die die lokalen Markte indi-
viduell kennen und auf ihre Weise bear-
beiten. Wir sind weltweit insgesamt in
rund 65 Markten aktiv, die sich selbstre-
dend nicht alle gleich bearbeiten lassen.
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lhre wichtigsten Endkunden sind die
Schreinereien — weltweit. Wie kaufen die-
se Firmen lhre Produkte?

Wir sehen einen klaren Trend hin zur On-
line-Bestellung, vor allem bei den Ver-
bindern. Aber auch Maschinen werden
vermehrt online erworben. Die Pandemie
hat die Tendenz weg vom Laden, hin zum
digitalen Geschift, beschleunigt. Folglich
nehmen die Umsatze im klassischen La-
dengeschaft des Fachhandels eher ab.

(( Die Qualitat der
Produktdaten in den
Handlershops ist auch
fur uns ein Thema
— hierzu hoffen wir
auf Losungen, die die
gesamte Branche vor-
wartsbringen.»

Stichwort Fachhandel: Sie beliefern in der
Schweiz 25 Marktpartner mit 54 Filialen.
Das sieht nach einem selektiven, eng de-
finierten Schweizer Vertriebssystem aus.

Wie gesagt, Schreinerei, Mobelbau und
Holzverarbeitung sind unsere Zielgrup-
pen.Das sind anspruchsvolle Gewerke, die
eine entsprechende Qualitat beim Pro-
dukt wie auch bei Verfiigbarkeit, Beratung
und Marketing erwarten. Das kann man
nur mit ausgewahlten Marktpartnern
umsetzen, die ihrerseits im jeweiligen
Markt engagiert, professionell und nahe
an ihren Kunden aktiv sind. Wir haben
das in unserem neuen Qualitatssystem so
definiert und beliefern dementsprechend
nur ausgesuchte, motivierte Partner.
Denn die gute Vermarktung braucht fiir
eine erfolgreiche Partnerschaft mehr als
ein Produkt und ein Preisschild im Netz.
Sortimente, Investitionen in die Lager-
haltung, Ausstellung und Beratung, Mar-
keting und Schulung bilden ein Gesamt-
paket. Ein stationarer Point-of-Sales (POS)
gehort ebenfalls dazu.

Sie lassen damit reine Online-Handler —
auch wenn sie gross sind und eine enor-
me Besucherfrequenz bieten — bewusst
aussen vor.

Wir haben ein einheitliches, europaweit
harmonisiertes Preis-/Konditionssystem
und setzen auf autorisierte Markenpart-
ner, die unsere qualitativen Kriterien er-
fillen. Der Onlinehandel funktioniert
anders und kann diesen integralen An-
spriichen nicht gentigen. Wir beliefern
darum Drittplattformen nicht und schiit-
zen damit unsere Marktpartner. Denn
mit einer aktiven Markensteuerung kann
sich der ausgewadhlte Fachhandel klar ab-
grenzen und profilieren.

Sie setzen mit nexmart zunachst auf
E-Commerce mit lhren Markenpartnern.
Haben Sie mit der angestrebten Digita-
lisierung auch Ihre Endkunden im Blick?

Unsere Endkunden im Bereich Gewer-
be und Industrie wollen Losungen ent-
lang der ganzen Wertschopfungsket-
te. Je besser wir unsere Produkte und
Dienstleistungen in diesen Prozessen
verankern, desto mehr Kundennutzen
und Kundenbindung resultieren. Unse-
re Produkte sind vom Entwurf Uber
die Planung bis zur CNC-Bearbeitung
integrierbar und damit im gesamten
Herstellungsprozess prasent.

Wir haben dafiir ein Netzwerk mit lber
50 Partnern: Fiihrende Hersteller von
CNC-Maschinen, von Software fiir CAD,
CAM, ERP sowie Hersteller von Fras-
werkzeugen und Aggregaten. Damit ist
die Anwendung unserer Produkte wei-
testgehend vereinfacht und standardi-
siert.

Das ist die produktionsseitige Digitali-
sierung. Wie bringt man den Schreiner
dazu, Ihre Produkte digital einzukaufen?

Dafiir ist der ausgewdhlte Fachhandel
zustandig. Er kann professionell die bila-
teralen Beziehungen mit dem Schreiner
aufbauen. Wir unsererseits konnen —und
mussen —hier mit qualitativ guten Daten
unterstitzen, damit der Schreiner mit
der Online-Bestellung wirklich einen ef-
fektiven Nutzen hat und aktiv mitmacht.

(( Attraktive Marken
im selektiven Umfeld
stlitzen und schiitzen
den Fachhandel. Sie

bieten die Moglichkeit,
sich unternehmerisch

zu profilieren und abzu-

grenzen.»

Womit wir bei Dauerbrenner «Datenqua-
litdt» sind ...

Das ist es, und ich gebe gerne zu, dass wir
selber auch daran intensiv arbeiten: Der
gordische Knoten ist noch nicht durch-
schlagen. Aber wir bleiben dran! — Und
wir schauen generell optimistisch in die
Zukunft. Die Auftragslage fiirs Schreiner-
handwerk ist positiv, das Handwerk kann
sich behaupten und international sehen
wir gute Wachstumschancen. Die Pande-
mie hat unsere Markte exzeptionell be-
schleunigt, nun sehen wir eine Riickkehr
zu einem gesunden Normalniveau. Das
gesamte Bild stimmt mich zuversichtlich!

Herr Gomez, vielen Dank fiir das informa-
tive Gesprach!

elf Jahre spéter, also im Jahre 1955, wurde dann das heute so beriihmte Lamello-System er-

funden, welches die Basis des unternehmerischen Erfolges darstellt. Heute beschiftigt die

Spezialistin fiir Holz-Verbindungstechnik anndhernd 100 Mitarbeitende und hat aktuell sei-

nen Sitz in Bubendorf.



