Branche aktuell

Roadshow des AKA-Elektro-Installation
StrafSenkampf im Fachvertrieb

Immer wieder wird beklagt, dass die Moglichkeiten moderner
Elektroinstallation beim Endkunden zu wenig bekannt sind.
Wovon man nichts weiss, das will man auch nicht haben. Der
Arbeitskreis Elektro-Installation ging nun fiir mehr Akzeptanz
beim Endverbraucher auf die Straf3e. Die eindrucksvolle
Demonstration fiir die moderne Elektroinstallation zog ihre

Bahn durch ganz Deutschland.

B Ein Truck voller
Uberraschungen

Einen Monat lang présentierte der
Arbeitskreis (AKA) Elektro-In-
stallation Elektrotechnik vom
Feinsten in den grofiten deutschen
Stadten. Die bekannten Marken
Bega, Erco, Gira, Hager/Tehalit
und Siedle zogen auf der Tour
zahlreiche Besucher in den dop-
pelstockigen Truck (Bild @).

Der Auftakt der AKA Roadshow
fand am 21. August 2000 vor dem
Saarbriicker Novotel an der fran-
zosischen Grenze statt.

Mit aktuellen Produkten und Lo-
sungen der fiinf im AKA tdtigen
Unternehmen sowie Vortrdgen
und Planerforen informierte der
Arbeitskreis Elektrofachleute und
Bauherren iiber die Vorteile mo-
derner Installationstechnik. In an-
schaulichen Produktvorfithrungen
konnten Elektroinstallateure, de-
ren Kunden und Planer die Pro-
dukte kennenlernen und testen.
Uber die reine Produktprisentati-
on hinaus standen den Besuchern
kompetente Gesprichspartner der
verschiedenen Unternehmen Re-
de und Antwort.

Vor allem die Kunden des Hand-
werks waren mehr als iiberrascht
beim Anblick der technischen Lei-
stungsfiahikeit der vorgestellten
Systeme. Beeindruckend war auch

die dsthetische Qualitét der vorge-
stellten Produkte. Grofes Interes-
se fanden wieder einmal Losungen
in Bustechnik. Das Thema Intelli-
gentes Haus kommt zunehmend in
die Kopfe der Verbraucher und es
herrscht teilweise ein erheblicher
Informationsbedarf.

[ Roadshow unterstiitzt
Elektro-Handwerk

Dieser Informationsbedarf muss
natiirlich fiir Auftrdge innerhalb
des dreistufigen Vertriebsweges
genutzt werden. Die Hersteller,
die sich gemeinsam im AKA enga-
gieren, fiihlen sich diesem Ver-
triebsweg verpflichtet und sehen
ihre Roadshow vor allem als eine
unterstiitzende Marketing-Aktion
fir das Handwerk. Dem Elektro-
handwerk war es durch die Road-
show moglich, mit seinen Kunden
neue und aktuelle Produkte sowie
moderne Elektroinstallation live
zu erleben. So konnte die Road-
show von jedem einzelnen Hand-
werker als verkaufsfordernde Maf3-
nahme eingesetzt werden. Dass
die Roadshow nicht die letzte ge-
meinsame Aktion des AKA gewe-
sen sein wird, ist fiir AKA-Ge-
schiftsfithrer Hans Kohr selbst-
verstdndlich (s. Interview).
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Fur Elektroinstal-
lation begeistern

ep-Redakteur Roland Liiders
sprach mit Hans Kohr, Ge-
schaftsfiihrer des  Arbeits-
kreises Elektro-Installation, an-
lasslich des Starts der AKA-
Roadshow in Saarbriicken

ep: Als frisch gekurter Geschafts-
fuhrer des Arbeitskreises Elektro-
Installation haben Sie gewiss
ganz besondere Erwartungen an
die jetzt gestartete Road-Show.
Kohr: Die Erwartungen, die ich
und alle im Arbeitskreis mitwir-
kenden  Unterneh-
men haben, sind in
der Tat sehr hoch.
Mit dieser Road-
show stehen wir am
Beginn einer Reihe
von  Mafinahmen,
um die Leistungs-
fahigkeit moderner
Elektroinstallation
beim Endkunden be-
kannter zu machen.
Wir haben zu den 17
Stationen unserer Roadshow vie-
le unserer Partner aus der Bran-
che eingeladen. Vor allem die
Elektroinstallationsunternehmen
haben so die Maéglichkeit, ihren
Kunden vor Ort die Faszination
moderner Elektroinstallation zu
prasentieren. Wir hoffen natlr-
lich, dass dieses Angebot ent-
sprechend genutzt wird.

ep: Wie kommt es, dass sich
funf renommierte Hersteller ent-
schlieBen, gemeinsam fir eine
groBere Bekanntheit moderner
Elektroinstallation zu werben?
Kohr: Der Kunde will doch heute
kein Stlckwerk angeboten be-
kommen. Der Gedanke der Elek-
troinstallation als System sollte
unser Handeln bestimmen. Wer
heute intelligente Losungen flr
mehr Komfort, Sicherheit und
asthetischen Anspruch bieten
will, muss dies als Gesamtheit
kommunizieren. Das tun wir, in-
dem wir die Bereiche Energiever-
teilung im Gebaude, Beleuch-
tung, Schalter und Steckdosen,
Gebaudekommunikation und die
Bustechnik als eine Systemlo-
sung moderner Elektrotechnik
darstellen. Hinzu kommt naturlich
die Tatsache, dass jedes unserer
mittelstandisch gefuhrten Unter-
nehmen auch gewisse Grenzen
hat, was die Durchfiihrung einer
solchen Kampagne angeht. Also

tun wir es gemeinsam und errei-
chen so ein Vielfaches von dem,
was jeder fir sich leisten kann.

ep: Wenn Sie als Hersteller sich
um die Ansprache des Endkun-
den bemiihen, kommen da nicht
gleich wieder Befiirchtungen in
Handel und Handwerk auf, Sie
wurden an ihnen vorbei an den
Markt gehen?

Kohr: Dieser Einwand kam bisher
nicht und ware ja auch unsinnig.
Wir als Hersteller unterstiitzen mit
unseren Marketingaktionen, die
Vermarktungskraft in Handwerk
und Handel. Wo soll denn ein
Handwerker heute seinen Kunden
die moderne Elektroinstallation
vorfihren und sa-
gen: ,Hier schauen
Sie, so koénnen Sie
heute wohnen, mit
diesem  Komfort,
dieser  Sicherheit
und diesem Presti-
ge?“ Wir handeln
nach der Maxime:
Vierstufig kommuni-
zieren und dreistufig
vertreiben!

ep: Mancher Installateur kénnte
meinen, mehr Komfort bedeutet
einen hoheren Preis und diesen
zu zahlen, ist der Kunde nicht be-
reit.

Kohr: Er sollte sich lieber sa-
gen, mehr Komfort heisst mehr
Umsatz und Gewinn und sich
nicht auf die unleidliche Preis-
diskussion einlassen. Leistung
hat ihren Preis. Schauen Sie
sich an, wie weit der Anteil der
Elektroinstallation, gemessen
an der gesamten Bausumme,
zurlickgegangen ist in den letz-
ten Jahren. Wir mlssen uns als
Branche nicht hinter goldenen
Wasserhahnen und Whirlpools
verstecken. Der Nutzen, den der
Kunde des Elektroinstallateurs
aus unseren Systemen heute
ziehen kann, ist sehr viel hoher,
als es der Mehrpreis zur Stan-
dardinstallation vermuten lasst.

ep: Sind weitere gemeinsame
MaBnahmen des AKA uUber die
Roadshow hinaus geplant?
Kohr: Wir werden unsere Zu-
sammenarbeit natirlich auch
nach der Roadshow weiter-
fUhren. Welche Aktionen im ein-
zelnen folgen werden, moéchte
ich aber an dieser Stelle noch
nicht verraten.

ep: Viel Erfolg und danke fir das
Gesprach.
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