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Die Automatisierung von einzelnen oder verketteten Arbeitsschritten bietet Mobelherstellern
die Chance, Mitarbeiter zu entlasten und dem Fachkraftemangel entgegenzuwirken

LOptimismus trotz
vieler Turbulenzen”

Florian Hauswirth ist Ingenieur fir Holztechnik und seit 2016 als Senior Manager

fur Schuler Consulting tatig. In Nordamerika initiiert er Beratungsprojekte mit

Branchenfuhrern der Mdbelindustrie wie Halcon Furniture oder Gator Millworks.

Die HK bat den USA-Experten zu einem Interview und sprach mit ihm Uber die

Folgen der Corona-Pandemie in den Vereinigten Staaten, deren Auswirkungen

auf die Automatisierung und den Mega-Trend Digitalisierung, der sich jenseits des

groBen Teichs etwas anders darstellt als in Europa.

Herr Hauswirth, die Corona-Pandemie
hat auch vor der nordamerikanischen
Moébelindustrie nicht Halt gemacht.
Was ist die gréBte Herausforderung
fiir Sie und Ihre Kunden in dieser Zeit?
Viele Unternehmen sind durch die Pandemie
einer hohen Belastung ausgesetzt: Die Unter-
nehmen tragen Sorge fur die Gesundheit ih-
rer Mitarbeiter und den Schutz ihrer Kunden,
mit denen sie im direkten Kontakt stehen.
Gleichzeitig mussen sie auf die wirtschaftli-
chen Auswirkungen reagieren. Die Markte
verandern sich: Es gilt, das Fortbestehen des
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eigenen Unternehmens zu gewahrleisten. Das
ist fur einige Unternehmen in der Mobelin-
dustrie mit Unsicherheit verbunden. Hier kann
man allerdings nicht pauschalisieren, denn je
nach Produktionsschwerpunkt steht es anders
um das Unternehmen.

Mit der Corona-Krise ging auch ein
immenser organisatorischer und kom-
munikativer Aufwand fiir die Unter-
nehmen einher.

Ja, Sicherheitsvorkehrungen am Arbeitsplatz,
Informationen zu Lockdown-Regelungen, Lie-

ferverzégerungen, Bestimmungen fir Kun-
denbesuche und vieles mehr — das alles muss
kommuniziert und strukturiert werden. Mitt-
lerweile sind viele Unternehmen darin gelbter
und die Ablaufe funktionieren reibungsloser.
2020 war auBerdem aus politischer Sicht ein
Jahr der Um- und Aufbriiche fur die USA -
auch das hat unsere Kunden im vergangenen
Jahr stark bewegt.

Mit welchen MaBnahmen haben lhre
Kunden in den USA und Nordamerika
auf die Corona-Krise reagiert?

.Die amerikanischen

Kiichen-, Wohn- und Polster-
mobelhersteller bemerken
einen liberproportionalen
Auftragseingang, wahrend

die Bliromobelhersteller durch
sehr harte Zeiten gehen.”

Florian Hauswirth
Schuler Consulting

Es wird haufig berichtet, dass groBe Teile der
amerikanischen Bevolkerung die Corona-Pan-
demie nicht ernst nehmen wiirden. Ich erlebe
das durchaus anders. Hygiene- und Abstands-
regelungen,  verpflichtender ~ Mund-Nase-
Schutz — diese und viele weitere MaBnah-
men gehoren hier in weiten Bereichen des 6f-
fentlichen Raums sowie in vielen Unterneh-
men zum Standard. In Kanada ist die Solidari-
tat mit den SchutzmaBnahmen meiner Ein-
schatzung nach sogar noch deutlich héher. In
GroBbetrieben werden systematisch adminis-
trative SchutzmaBnahmen am Arbeitsplatz er-
richtet. Dort ist das Eintreffen am Arbeitsplatz
so organisiert, dass die Mitarbeiter und sich
nicht begegnen. In den Produktionen werden
die Schichten zeitlich ausgeweitet, sodass sich
weniger Leute gleichzeitig in der Fertigung
aufhalten und das Ansteckungsrisiko mini-
miert wird. Und wer im Biro arbeitet, geht
vielerorts ins Homeoffice — &hnlich wie in
Deutschland.

Wie stark sind die verschiedenen Seg-
mente der Mobelindustrie von den
Auswirkungen der Krise betroffen?

In Nordamerika (Kanada und USA) beobach-
ten wir genauso wie in Deutschland und Eu-
ropa, dass der Verlauf der Pandemie die ein-
zelnen Segmente unterschiedlich stark be-
trifft. Betrachtet man das im Detail, so geht es
den deutschen Unternehmen oftmals &hnlich
wie den amerikanischen. Kiichenproduzenten
sowie Wohn- und Polstermébelhersteller be-
merken einen Uberproportionalen Auftrags-
eingang, wahrend Blromaébelhersteller, insbe-

sondere jene fur GroBraumbdros, durch sehr
harte Zeiten gehen. Andererseits berichtete
mir einer unserer Mitarbeiter von einem kana-
dischen Kunden, der Einbau-schrénke fertigt
und aktuell mit der Produktion gar nicht mehr
hinterherkommt. Sein Auftragseingang hat
sich durch die Pandemie verdoppelt.

Lést die Corona-Pandemie in Nord-
amerika, dhnlich wie in Deutschland,
einen Digitalisierungsschub aus?

In Deutschland spricht man oft davon, dass
die Corona-Pandemie der Digitalisierung zu-
satzliche Schubkraft verliehen hat. Das liegt
daran, dass durch die Pandemie Digitalisie-
rungsliicken sichtbar wurden, die bereits seit
Jahren bestehen. Der Druck, zu digitalisieren
kommt hier aus der Wirtschaft. Digitalisieren
ist in Deutschland fur die Betriebe ein Muss,
um wettbewerbsféhig zu bleiben. In den USA
ist das tendenziell etwas anders gelagert. Hier
wird das Thema héufig mit Fertigungsauto-
matisierung und Robotik gleichgesetzt. Dass
Digitalisierung den gesamten Informations-
fluss in einem Unternehmen integral abde-
cken kann, wird oftmals noch nicht so kon-
sequent bedacht. Aber auch hier gibt es einen
Drang zu automatisieren.

Woher kommt dieser Drang?

Hauptsachlich vom leergefegten Arbeitsmarkt
sowie von der Landflucht und der damit ein-
hergehenden Uberalterung vor allem landli-
cher Gebiete. Die Automatisierung wurde von
der Pandemie zwar nicht angestoBen, aber
doch verstarkt. Das ist eine Entwicklung, die

wir auch in Deutschland gut kennen und auf
die die Unternehmen reagieren missen. Eine
ganz neue Bedeutung erhalt die Automatisie-
rung nun als Schutzmafnahme fur die eige-
nen Mitarbeiter. Je weniger Menschen in der
Fertigung anwesend sind, umso niedriger ist
das Infektionsrisiko und damit die Gefahr,
dass es zu Produktionsverzégerungen oder
Stillsténden kommt. Zudem bietet die Auto-
matisierung von einzelnen oder verketteten
Arbeitsschritten die Moglichkeit, Mitarbeiter
zu entlasten und fir andere wertschépfende
Tatigkeiten verfugbar zu machen.

Welche Auswirkungen hat die Corona-
Pandemie auf Ihren Arbeitsalltag?
Natdrlich ist auch meine tdgliche Arbeit davon
betroffen. Vor Corona war die Kommunikati-
on mit Kunden sehr stark von personlichen
Gesprachen vor Ort geprdgt. Das hat sich nun
zu guten Teilen auf einen digitalen Austausch
verlagert. Einerseits fallen dadurch einige Rei-
sezeiten weg, was unter 6kologischen Aspek-
ten gesehen eine positive Auswirkung ist. An-
dererseits beeinflusst die digitale Kommuni-
kation natdrlich auch die Art und Weise, wie
wir die Beratungstatigkeit und auch den Ver-
trieb gestalten. Eine Herausforderung fir bei-
de Seiten, die banaler klingt als sie ist.

Inwiefern haben sich die Rahmenbe-
dingungen fiir lhre Kunden und fiir
Schuler Consulting durch die digitale
Kommunikation veréandert?

Sowohl fur die Kunden als auch fur uns als
Berater bringt die Umstellung zwangslaufig
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neue Rahmenbedingungen mit sich. Unsere
Kunden sind froh, dass es die digitalen Mdg-
lichkeiten gibt und sie trotz Corona nicht auf
unser Beratungsangebot verzichten mdussen.
Zu Beginn der Reisebeschréankungen habe ich
manche Kunden in Nordamerika erlebt, die
den Umgang mit Videokonferenz-Tools erst
noch erlernen mussten. Aber das ging dann
in steiler Lernkurve nach oben. Aus Kunden-
perspektive betrachtet liegt in der Kommuni-
kation, ob analog oder digital, die Bringschuld
zunachst immer beim Berater. Er muss das
Vertrauen des Kunden fir sich gewinnen. Das
stellt eine Herausforderung dar, wenn man
nicht vor Ort sein kann und sich nicht direkt
von Angesicht zu Angesicht gegenlbersteht.
Durch die Corona-Pandemie hat es sich zwar
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soll. Das hat sich auch
durch Corona nicht
verandert.

Was bleibt Ihnen
im Rickblick auf
die Entwicklung der
Mébelindustrie  im
Jahr 2020 besonders
in Erinnerung?

Ein Erlebnis, das mich in den
USA besonders Uberrascht hat,
waren die Auswirkungen der finan-
ziellen Direkthilfen, die die Trump-Adminis-
tration veranlasst hat. Im April 2020 hat Do-
nald Trump als Finanzhilfe gegen die wirt-
schaftlichen Folgen der Corona-Krise allen

verandert, wie wir arbeiten, aber nicht was
wir tun. Das ist ein wichtiger Unterschied, den
ich mir immer wieder vor Augen fuihre. Unse-
rem Kerngeschaft — und darin grindet sich
das Vertrauen unserer Kunden — gehen wir
weiterhin mit Elan nach.

Wie gelingt es Ihnen, im digitalen Ver-
trieb erfolgreich zu sein?

Mein Erfolgstipp heiBt: Zuhéren. Das ist fur
mich in dieser Krise ein Schltssel zum Erfolg.
Wir bringen unseren Kunden maBgeschnei-
derte Losungen — und das geht nur, wenn
man sich kennt. Fallt die Ebene der ,Face-to-
face”-Kommunikation weg, greifen wir eben
auf digitale Maglichkeiten zurlick. Die Basis all
dessen ist das Zuhoren. Das geht auch digital.
Viele Unternehmer haben eine Vision. Unsere
Aufgabe ist es, ihnen die richtige Technik und
Methodik an die Hand zu geben, um ihr Un-
ternehmen dorthin zu bringen, wo es sein
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Steuerzahlern mit einem Jahres-Einkommen
von bis zu 75000 US-Dollar einen Scheck in
Hohe von 1200 Dollar zukommen lassen.
Dieser Betrag war teilweise hoher als der Lohn
einiger US-Birger. Das Ergebnis? Manche
Mitarbeiter bevorzugten es, zuhause zu blei-
ben. Die Folge war, dass einige Arbeitgeber,
darunter auch einer unserer Kunden, ihre Mit-
arbeiter mit Gehaltserhéhungen locken muss-
te, damit sie wieder zur Arbeit erschienen.

Gibt es noch weitere Geschichten die-
ser Art?

Ein anderes Beispiel, an das ich mich gerne er-
innere, ist der Mdobelherstellers Gator Mill-
works. Zweimal hat unser Kunde schon be-
wiesen, dass er krisensicher ist. 2016 zerstorte
eine Flut seine Produktionshalle in Louisiana.
Innerhalb von nur neun Tagen hat das Team
wieder die Produktion aufgenommen — teils
von Hand. 2020 wahrend der Corona-Krise

.Dass die Digitalisierung
den gesamten Informations- von
fluss in einem Unternehmen

integral abdecken kann, wird in
den USA oftmals noch nicht so
konsequent bedacht.”

Florian Hauswirth
Schuler Consulting

hat das Unter-
nehmen dann
heute
auf morgen
begonnen,
neben dem
Regelbetrieb
Gesichts-
Schutzschilde
zu  produzieren,
um den Gesund-
heitssektor zu unter-
stitzen. Uber diese beein-
druckende Begegnung habe ich
auch einen Online-Artikel ge-schrieben, da
mich die proaktive Reaktion des Unterneh-
mens auf diese verschiedenen, existenziellen

Krisen beeindruckt hat. Ein Beispiel fir den
sogenannten , American way".

Wie gehen Sie ins Jahr 2021?

Derzeit erleben wir, dass sich die Produktio-
nen wieder stabilisieren. Das ist ein gutes Zei-
chen, das ich mit ins neue Jahr nehme. Trotz
aller Turbulenzen spiegeln uns unsere Kunden
Optimismus. Sicherlich wird es einige Zeit
dauern, bis die Wirtschaft wieder auf Vorkri-
senniveau ist. Und auch 2021 wird Corona
noch Thema sein. Dank digitaler Kommunika-
tionsmaoglichkeiten kénnen wir unser Bera-
tungsangebot aber weiterhin anbieten, ohne
dabei unsere Kunden und Mitarbeiter zu ge-
féhrden. Das wollen wir auch im Jahr 2021 so
fortfihren. Personlich wiinsche ich mir, dass
die direkte Begegnungsebene bald wieder
stattfinden kann.

Das Interview fiihrte Markus Schmalz





