Betriebsflhrung

ep im Gesprach mit dem Schupa-
Management (v.l.n.r. Peter Hasenberg,
Geschaftsfuhrer; Michael Persy, Leiter
Vertrieb & Marketing; Roland Liders,
ep-Redaktuer, und Achim Lohmann
(Leiter Produktmanagement)

Traditionsmarke
Schupa meldet sich
zuruck

Mit schupa geriet vor zwei Jahren ein
Traditionsunternehmen der Elektro-
branche in die Krise. Nach Veranderung
der Besitzverhaltnisse — Schupa ist zu

100% Bestandteil der Gewiss-Gruppe — haben sich wesentliche Dinge verandert.
Hinzu kam eine Erweiterung der Produktpalette, so dass man heute in Schalks-
miihle optimistisch in die Zukunft schaut.

ep-Redakteur Roland Liiders sprach mit der Unternehmensleitung iiber die

Zukunft der Marke Schupa.

ep: Viele unserer Lesern haben die Entwick-
lung von schupa mit Sorge verfolgt. Auch die
Unsicherheit im Elektrogrohandel war sehr
grof3. Wie sieht die Situation Ihres Unterneh-
mens heute aus?

Hasenberg: Vor der Unternehmenskrise waren
wir einer der MarktfUhrer in Deutschland, was
den Verkauf von FI-Schutzschaltern betrifft.
Sie haben es ja bereits angesprochen, dass
die Verunsicherung bei unseren Partnern in
Handwerk und Handel grofl war. Eine Elektro-
installation ohne den Namen schupa konnte
sich niemand so recht vorstellen. Natdrlich
ging es hier auch um Umsatze, die bisher mit
der Marke schupa gemacht wurden. Heute ha-
ben wir uns neu aufgestellt und unter dem
Dach unserer Muttergesellschaft Gewiss eine
sichere Basis fir die Zukunft gefunden. All un-
seren Partnern, die uns in der schweren Uber-
gangszeit die Treue gehalten haben, méchte
ich hiermit recht herzlich danken.

ep: Wer sind diese Partner?

Hasenberg: 80% unserer Partner im Elektro-
grofhandel haben in der Zeit der Krise abge-
wartet und fihren die Gerate von Schupa wei-
ter in ihrem Programm. Und wir haben unseren
Vertrieb neu organisiert: Unsere neuen Vertre-
tungen sind etabliert und sie konnten auf ei-
nen immensen Vertrauensvorschuss aufbau-
en.

ep: 80 Prozent ist eine gute Basis, aber sie
wollen doch bestimmt wachsen!

Persy: Natlrlich wollen wir das! Wir setzen
hierfir vor allem auf zwei Dinge. Die erste Sau-
le sind innovative und qualitativ hochwertige
Produkte. Daruber hinaus unterstlitzen wir die
Vermarktungskraft unserer Partner mit aktiven
Marketinghilfen.

ep: Wie sieht diese Unterstutzung aus?
Persy: Wir haben z. B. eine Kundenzeitschrift
ins Leben gerufen, die unter dem Namen
»Schupa aktuell“ Uber gelungene Projekte und
neue Produktideen informiert. Diese Referen-
zen schicken wir neben unseren Kunden in
Handwerk und Handel auch an EVU und Behor-
den sowie Architekten und Planer. Wenn die
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Entscheider am Bau gut informiert sind Uber
die Leistungsfahigkeit moderner Elektrotech-
nik, profitiert auch das Handwerk davon.

Eine weitere wichtige Marketingunterstiitzung
ist die Generierung von Mehrwert als Ver-
kaufsunterstitzung und das Schniren von nut-
zenoptimierten Bedarfspaketen.

ep: Was kann man sich unter nutzenoptimier-
ten Bedarfspaketen vorstellen?

Persy: Eine Informationsserie lauft gerade zum
Thema Beleuchtungssteuerung. Hier werden
bedarfsgerechte Verpackungseinheiten gebil-
det, z.B. Beleuchtungssteuerung fir 1 Klas-
senzimmer. Darin ist ein elektronisches Vor-
schaltgerat, ein Lichtsensor und ein Steue-
rungsmodul flr den Reiheneinbau enthalten.
Wir bieten also zusammen mit dem Handwerk
keine reinen elektrotechnischen Komponeten
an, sondern stellen unseren Kunden Problem-
I6sungen vor, die mit Hilfe dieser nutzenopti-
mierten Bedarfspakete realisiert werden.

ep: Ich méchte auf die erste Saule, die inno-
vativen Produkte, zurickkommen. Was bietet
schupa hier?

Lohmann: Eine wichtige Innovation ist der FI-
Schutzschalter mit Selbstiberwachung. Auf
der Light & Building in Frankfurt haben wir da-
mit fur groBe Aufmerksamkeit gesorgt und vie-
le Anregungen bekommen, die bereits in die
Weiterentwicklung des Produktes flieBen. Dar-
Uber hinaus stellen wir ein weitaus grofReres
Sortiment zur Verflgung.

So bieten wir heute auch Verteilerschranke,
Leuchten, Installationskanale und sogar
Steckdosen und Schalter an.

ep: Wie kam es zu dieser Sortiments-
erweiterung?

Persy: Die Erklarung ist einfach und heit Ge-
wiss. Unsere italienische Muttergesellschaft
verfugt Uber eine breite Produktpalette, die in
Deutschland von schupa vertrieben wird.
Heute bekommen Sie bei schupa nicht nur
elektrotechnische Einzelkomponenten son-
dern elektrotechnische Systemlésungen.

ep: Ich danke lhnen flr das Gesprach.
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