Branche aktuell

Moderne Haustechnik

zum Anfassen

In Anlehnung an die Anbieter von Fertighausern ging ein Elek-
tro-Fachgrof$handler den Schritt zum Musterhaus. Mit dem
»Haus der Zukunft“ bietet das Hamburger Unternehmen Hill-
mann & Ploog eine hervorragende Marketingunterstiitzung fiir
den Verkauf von moderner Gebaudetechnik (Bild @. Es richtet
sich an alle Kundengruppen innerhalb des bewahrten, dreistu-

figen Vertriebsweges.

Die Leistungsfiagigkeit moderner
Systeme und Geréte fiir die In-
stallation in Gebduden unter-
schiedlichster Art (Gebéudesys-
temtechnik) ist dem Verkdufer
weitgehend, mindestens aber
grob bekannt.

Das Wissen iiber den damit er-
zielbaren Mehrwert (Energie-
einsparung, Steigerung von Kom-
fort, Erhohung der Sicherheit
u.a.) zeigt aber hidufig Defizite,
vor allem dann, wenn die zweite

und dritte Stufe des klassischen
Vertriebsweges diese Eigen-
schaften nachhaltig seinem Kun-
den vermitteln muss. Unter-
stiitzung bei dieser zweifellos
schwierigen  Vertriebsaufgabe,
das  Preis-Leistungs-Verhiltnis
gegeniiber einer konventionel-
len Ausriistung als glinstiger
darzustellen, bietet jetzt im
Grofiraum Hamburg das ,,Haus
der Zukunft®.

. Was ist das
»Haus der Zukunft“?

In der oberen Etage seines Ge-
schéftshauses hat das Hamburger
Familienunternehmen Hillmann
& Ploog (gegriindet 1931) das
Musterhaus inclusive eines Feri-
enhauses eingerichtet.

Getreu dem umseitig genannten
Motto des Franzosen Victor Hugo
bietet es allen Besuchern die Chan-
ce, moderne Technik zum Nutzen
des Endkunden, dem Héus-
lebauer, zu erleben und anzufas-
sen. Der Besucher kann erkennen,
dass er sich ohne Risiko vom
Schwachen, Furchtsamen zum Mu-
tigen wandeln kann.

Alle Lebensrdume wurden erfasst
(Bild @) Die Giste vom ,,Haus
der Zukunft“ befinden sich in kei-
ner ,toten“ Ausstellung von Pro-
dukten. Die Funktion mit ihren
Eigenschaften steht im Vorder-
grund. Sie kann das Publikum
handgreiflich erfahren. Derinteres-
sierte Besucher muss nur seine ei-

Marketingunterstitzung durch Musterhaus

ep: Welche Absichten verfolgen
Sie mit dem ,Haus der Zukunft“?

Gonschorek: Als Kenner des
Marktes der Gebaudetechnik wis-
sen wir, dass die aktuelle, z. T. so-
gar unselige Preisdiskussion die
Leistungsfagikeit der verfugbaren
Technik Uberschattet und von
ihrem tatsachlich glinstigen Preis-
Leistungs-Verhaltnis ablenkt. Eine
eindrucksvolle Verkaufsunterstit-
zung fir unsere Kunden musste
her. Angeregt durch die Muster-
hauser der Fertighausanbieter

entschlossen wir uns zum ,Haus
der Zukunft“. Wir sehen in ihm ei-
ne groRe Chance fir das Elektro-

Handwerk, fir den Fachhandel,
aber naturlich auch fur uns als
Elektro-Fachgrohandler, die Ak-
zeptanz der neuen Gebaudetech-
nik deutlich zu steigern.

ep: Sie feierten erst klrzlich am
7.7. mit lhren Kunden Richtfest.
Wie sind lhre bisherigen Erfahrun-
gen?

Mathea: Ich Ubertreibe bestimmt
nicht, wenn ich schon nach die-
ser kurzen Zeit von begeisterten
Besuchern spreche. Die ,Tech-
nik zum Anfassen“ Uberzeugt
viele Skeptiker. Der mit moder-
ner Technik erzielbare Mehrwert

© Bernd Gon-
schorek (rechts)
und Carsten
Mathea (Hill-
mann & Ploog),
hier vor dem
Grundriss des
Einfamilienhau-
ses, erlauterten
dem Elektro-
praktiker Ziel
und Ausstat-
tung.

Mit dem abgebil-
deten Rechner
lassen sich alle
Raume visuali-
sieren.

wird nachhaltig verdeutlicht. Das
Haus wird sehr gut angenom-
men.

ep: Zweifellos ist diese Installati-
on eine enorme Vorleistung lhres
Unternehmens, die sich naturlich
in angemessener Frist amortisie-
ren muss. Geraten Sie dadurch
nicht mit den ,Ladendéffnungszei-
ten” in Konflikt?

Gonschorek: Nein, nicht. Besu-
cher sind selbst zu ,Unzeiten”
willkommen. Ein ausgekligeltes
Zugangs- und Uberwachungssy-
stem macht uns von den klassi-
schen Zeiten unabhangig. Natlr-
lich kaufen kann der Besucher
erst zu den iblichen Offnungszei-
ten. Aber dieser Vorgang ist dann
fur ihn der geringere Aufwand.

ep: Haben Sie bei der Ausristung
bestimmte Gebiete bewuflt aus-
gespart? Was bestimmte den Um-
fang?

Gonschorek: Unser Ziel war Voll-
standigkeit. Und deshalb sind
auch alle namhaften industriellen
Partner mit ihren Produkten ver-
treten. Die  Zusammenarbeit
wahrend der Errichterphase brach-
te neue Impulse und war sehr kon-
struktiv, wobei Projektierung und
Realisierung aber voll in unseren
Handen lag.

genen Hemmungen iiberwinden,
um die Funktionen des Gebidudes
zu bedienen.

. Welche Funktionen
wurden realisiert?

Kein Bereich der modernen Elek-
trotechnik und Elektronik fiir das
Gebidude bleibt ausgespart. Bus-
Systeme (EIB, spezielle, fir-
menspezifische Busse, der LON
kommt in Kiirze hinzu) verbinden
alle Komponenten der Gebéude-
systemtechnik, die Hauskommu-
nikation, Alarm-, Sicherheits- und
Brandmeldetechnik. Solarthermie
und Photovoltaik sind ebenso inte-
griert wie Anlagen zur Wir-
meriickgewinnung. Modernste
Kommunikations- und Netzwerk-
technik, konventionelle wie un-
konventionelle Bedienungsmog-
lichkeiten der Systeme gehoren
zur Ausriistung.

Mit den Komponenten aller

fiihrenden deutschen System-

ep: Denken Sie an eine Erweite-
rung?

Mathea: Unbedingt. Der Umfang
richtet sich nach der verfligbaren
Technik. Sicher ist aber bereits
jetzt, dass wir in Kirze ein weite-
res Rlckgrad — den LON — einbau-
en werden.

ep: Hamburg besitzt viele Ausbil-
dungseinrichtungen. Wird das
,Haus der Zukunft“ auch von die-
sen Institutionen genutzt?

Gonschorek: Ja. Allerdings wuin-
schen wir uns eine noch starkere
Inanspruchnahme. Die Liicken auf
dem Fachkraftemarkt sind ja hin-
reichend bekannt.

In verschiedenen Abteilungen
(Netzwerktechnik, Licht u.a.) su-
chen namlich auch wir gut ausge-
bildete Mitarbeiter.

Darlber hinaus wissen wir als
Ausbildungsbetrieb und DIN-ISO-
9002-zertifiziertes Unternehmen,
wie wichtig Mitarbeiterschulungen
sind.

Fir den weiteren Ausbau wiinscht
Ihnen der ep viel Erfolg.

Wir danken lhnen flir das Ge-
sprach, das J. Krause flhrte.
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hersteller sind Einfamilien- und
Ferienhaus wirklichkeitsnah und
selbsterkldrend aufgebaut.

Via Internet surft der Besucher
zwischen Haupthaus und Ferien-
domozil hin und her. Er kann von
»zu Hause“ aus den Zustand im
,Ferienhaus“ priifen. Steht ihm
der Sinn danach, schaltet er z. B.
die Heizung von Ferne ein, wihlt
eine Lichtszene, betétigt die Rolld-
den oder deaktiviert die Alarm-
Anlage. Was in Zukunft selbstver-
standlich sein wird, wird fiir den
Besucher heute bereits anschau-
lich erlebbar.

B unterstiitzendes
Schulungszentrum

Ein mit allen Priasentationsmedi-
en vorbildlich ausgeriisteter

Schulungsraum steht den interes-
sierten Unternehmen und Ver-
binden fiir ihre Kunden bzw.
Mitglieder fiir Veranstaltungen
zur Verfiigung, wenn sie das Er-
lebte vertiefen wollen. Dieser
Treffpunkt entspricht mit seiner
Ausstattung der Attraktivitédt der
gezeigten Technik.

Jeder Fachbetrieb fiir Gebdude-
technik sollte diesen ,,Hausbe-
such®“ in seinen Terminkalender
aufnehmen. Hier kann er das Pro-
dukt Intratec [1] bereits besichti-
gen.
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(2) Impressionen aus dem ,,Haus der Zukunft“ (oben bzw. von
links nach rechts)

e Wohnzimmer mit vernetzter Video- und Phonoanlage

e Kiche mit , Internet-Kochbuch*

¢ Hauskommunikationsanlage

e Ferienhaus mit Hauskommunikation, Notruf- und Alarmanlage

® Heizzentrale

e Steuerzentrale des Musterhauses (im realen Fall ist ihre GroRe
nur ein Bruchteil davon)

99 Die Zukunft hat
viele Namen:
Fur die Schwa-
chen ist sie das
Unerreichbare.
Fur die Furcht-
samen ist sie das
Unbekannte.
Fur den Mutigen
ist sie die
Chance. “

Victor Hugo 1802 - 1885
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