Betriebsflhrung

Design als Verkaufsargument

Die Elektroinstallation scheint haufig das einzige Gewerk zu sein, bei dem
Asthetik und Formgebung keine Rolle spielen. Standard heifit oft die Losung
und das Argument hierfiir ist der Preiskampf. Der Beitrag versucht, diese
Logik umzukehren. Am Beispiel aktueller Installationstechnik zeigt er auf,
wie Design und Asthetik als verkaufsfordernde Elemente im Elektrohand-

werk eingesetzt werden konnen.

1 Der Wunsch nach Einzigartigkeit

,,Darf es auch ein bisschen mehr sein?“ Die-
se Frage wird dem Kunden nicht mehr aus-
schlieBlich an der Wursttheke gestellt. Alle
Gewerke am Bau bieten ihren Kunden
neben dem Standardprogramm individuel-
le Losungen an — sei es nun der Klempner,
der Fliesen- oder FuBBbodenleger, der Trep-
penbauer oder der Maler. Standard heif3t
immer: es funktioniert. Dariiber hinaus bie-
tet ein Mehrwert Zusatznutzen fiir den
Kunden.

Ein Beispiel:

Einen Standard-Wasserhahn mit Misch-
funktion gibt es heute fiir unter 100 DM.
Es ist jedoch fiir den Sanitérinstallateur
ein Leichtes, seinen Kunden den vier- bis
fiinffachen Preis fiir einen verchromten
Wasserhahn im Retro-Look zu vermitteln.
Dabhinter steht der Wunsch nach Individu-
alitdt und dem ganz personlichen Ange-
bot.

Wer sich heute fiir ein Produkt oder eine
Dienstleistung interessiert, sieht sich einer
Flut von Angeboten gegeniiber. Der Markt
ist in fast allen Bereichen tibersittigt. Die
eigentliche Produktleistung steht nicht
mehr im Mittelpunkt eines Produktverspre-
chens. Das gilt fiir alltdgliche Verbrauchs-
giiter (Waschmittel, Lebensmittel, Klei-
dung) ebenso wie fiir hochwertige Konsum-
giiter (Hausgerite, Auto, Audio/TV). Die
Austauschbarkeit der Angebote wider-
spricht jedoch dem Wunsch des Menschen,
sein alltdgliches Leben individuell zu ge-
stalten.

Die Antwort auf diese Flut von gleichen
Angeboten ist die moderne Markenkultur.
Sie bietet ausreichend Gelegenheit, Indivi-
dualitédt in Form von Konsum auszuleben.
Produktmarken werden verstirkt iden-
titédtsstiftend. Der Druck nach Unterscheid-
barkeit auf Anbieterseite und der Wunsch
nach FEinzigartigkeit beim Konsumenten
sind dominierende Faktoren der Verkaufs-
kultur geworden.

Das Produktdesign macht eine Differen-
zierung durch eine ,Markierung® des
Angebotes moglich. Es gibt funktio-
nierenden und gebrauchsgrechten Pro-
dukten den Mehrnutzen, den sie fiir die
Profilierung beim Konsumenten beno-
tigen.
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2 Design in der Elektroinstallation

Das kundenorientierte Design in der Elek-
troinstallation ist auf den sichtbaren Be-
reich einer Elektroanlage beschréinkt. Hier
gibt es ausreichend Ansétze fiir eine erleb-
nisorientierte Gestaltung von funktionalen
Elementen. Hinsichtlich der Funktion
lassen sich zwei Hauptbereiche bilden:
— sichtbare Elektroinstallation ohne Be-
dienfunktion
— sichtbare Elektroinstallation mit Bedien-
funktion.
Systeme ohne Bedienfunktion haben
designtechnisch gesehen rein &sthetische
Anspriiche zu erfiillen, z. B. Kabelkanile
und Verteilerschrianke.
Bei Komponenten, die zusétzlich eine Be-
dienfunktion haben — z. B. Schalter, Steck-
dosen, Sprechanlagen, erfiillt das Design
auch funktionale Anforderungen. Hier be-
findet sich die direkte Schnittstelle zwi-
schen Mensch und Technik. Die Bedienung
unterliegt viel mehr den individuellen An-
spriichen eines Nutzers. Damit bietet dieser
Bereich auch mehr Profilierungspotential
fiir den Anbieter. Welche Moglichkeiten
der Gestaltung die moderne Elektroinstal-
lation bietet, soll in einem kurzen Uberblick
umrissen werden.

3 Produktdesign ohne
Bedienfunktion

Uberall dort, wo sich Systeme zur Ener-
gielibertragung und -verteilung in sicht-
baren Bereichen Bereichen eines Gebéu-
des befinden, spielt das Produktdesign eine
wesentliche Rolle. Solche Systeme sind:

— Unterflursysteme (Bild @)

— Installationskanile (Bild @)

— Briistungskanile (Bild @)

— Kabeltrassen

— Versorgungssiulen (Bild @)

— Verteilerschrinke.

Sichtbare Verlege- und Verteilsysteme
findet man vor allem im gewerblichen Be-
reich. Hier ist ein hohes Maf an Flexibilitit
gefordert, um Umbaumafinahmen und Er-
weiterungen vornehmen zu kénnen. Wenn
solche Systeme in der Planung vorgesehen
sind, spielt das Design eine wichtige Rolle.
Denn fiir die Raumgestaltung ist es wichtig,
dass Formgebung, Material und Farbe in

© Unterflursysteme Foto: Ackermann
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© Briistungskanale
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O Versorgungssaulen

@'P’ Elektropraktiker, Berlin 54 (2000) 12



Betriebsflhrung

@ Schalter vereinen Design und Funktion

Foto: Busch Jaeger Foto: Berker

ein architektonisches Gesamtkonzept pas-
sen. Gerade im hochwertigen Biiro- und
Gewerbebau sind die Anspriiche groB.
Sicherlich spielt der Preis auch immer eine
Rolle. Deshalb ist es wichtig, relativ friih in
der Planungs- und Ausschreibungsphase
das Thema Design mit auf die Tagesord-
nung zu setzen. So wird vermieden, dass
spater aufgrund fehlender finanzieller
Mittel, kein Spielraum fiir den Mehrwert
Design vorhanden ist.

4 Produktdesign mit Bedienfunktion

Elektroschalter und Steckdosen (Bild @)
bieten den besten Ansatz fiir ein design-
orientiertes Verkaufsgesprach. Ein Bedien-
element hat neben seiner é&sthetischen
Anmutung auch funktionale Bedeutung fiir
den Nutzer. Hier muss das Design auch
Funktionen wie einfache Bedienung, Sinn-
haftigkeit und ggf. korperliche Behinderun-
gen beim Nutzer berticksichtigen.

Neben diesen sachlichen Argumenten bie-
ten Schalter und Steckdosen viele Argu-
mente fiir einen Mehrwert-Kauf. Denn das
Design ergéinzt die Architektur und Ein-
richtung und unterstreicht die Asthetik der
Wohnwelt.

Passend zur Inneneinrichtung kénnen heu-
te auch Stromkreisverteiler (Bild @) ge-
staltet sein. Mit formschonen Tiir-Varian-
ten entsteht so ein technisches Produkt, das
auch dekorative und gestalterische Anfor-
derungen erfiillt und sich nicht nur ideal in
das Ambiente einfiigt, sondern auch als
faszinierender Blickfang wirkt.

Noch reichhaltiger ist die Palette der ,,guten
Griinde* fiir anspruchsvolles Design bei
Tiirstationen und Sprechanlagen (Bild @).
Denn hier geht es neben der Harmonie mit
der Inneneinrichtung auch um das Sen-
dungsbewufltsein des Hausherren. Viele
Bauherren fiihren ihre Besucher heute zu-
erst in das Badezimmer, um zu zeigen, wie
auBergewohnlich und kreativ ihre sanitéren
Einrichtungen doch gestaltet sind. An einer
Tirstation kommt ein Besucher jedoch
zwangsldufig vorbei und da gilt es doch erst

@'P’ Elektropraktiker, Berlin 54 (2000) 12

@ Anbdeckungen von Verteilerkasten kon-
nen vielfaltig genutzt werden
Foto: Striebel & John

recht, sich von seiner ,besten Seite“ zu
zeigen.

5 Gestaltungspotential angrenzen-
der Bereiche

Die Elektroinstallation bietet iiber die
Installationssysteme hinaus weitere interes-
sante Ansatzpunkte fiir das designorien-
tierte Beratungsgespréch.

Wenn es um die Harmonie eines Raumes
bzw. eines ganzen Gebédudes geht, spielt das
Licht eine ganz zentrale Rolle. Wer hier
jedoch kompetent beraten will, der muss
neben der Beherrschung der technischen
Parameter auch bei der Auswahl der
Leuchtenform und der Wirkung des Lich-
tes im Raum eine ,,sichere Hand* haben.
Das Licht wird auch zur Inszenierung im
Auflenbereich eines Gebdudes verwendet.
Hier geht es um die Gestaltung von Wegen
und Flichen sowie die Anstrahlung von
Gebéudeteilen.

Seit kurzem spielt in diesem Bereich ein
weiteres Feld der Elektroinstallation eine
immer groBere Rolle: die Photovoltaik.
Eingefiigt in die d4ulere Gebidudehiille, ge-
ben diese Anlagen zusétzliche Gestaltungs-
moglichkeiten.

6 Design als Element der Verkaufs-
forderung

Die Verkaufsforderung im Handwerk um-

fasst alle Marketingmafnahmen, die tiber

reine Mediawerbung hinausgehen — also

alles, was dem direkten Kontakt zum Kun-

den dient. Hierzu zdhlen u.a.:

¢ Mailings
In Post- oder Wurfsendungen wird auf
das Angebot des Unternehmens auf-
merksam gemacht oder spezielle Aktio-
nen bekanntgegeben. Die Auswahl der
Adressen ist hier besonders wichtig und
muss in Ubereinstimmung mit der ge-
wihlten Zielgruppe stehen. Stellen Sie
immer das Besondere in den Mittelpunkt
Threr Botschaft!

J :

@ Tiirstationen sind das Aushangeschild
eines jeden Kunden
Foto: S. Siedle & Séhne

* Messeteilnahme
Auf Bau- und Verbrauchermessen kann
sich der innovative Handwerksbetrieb
sehr wirkungsvoll priasentieren. Hier ent-
steht der direkte Kundenkontakt. Natiir-
lich muss der Messeauftritt auch profes-
sionell gestaltet sein, um die gewiinschte
Resonanz zu erzielen. Hierbei helfen je-
doch unterstiitzende Angebote wie der
Messe-Service des Design-Spezialisten
Gira, Radevormwald (Bild @).
¢ Hausmessen
Eigene Hausmessen oder Kooperations-
veranstaltungen mit anderen Unterneh-
men bieten sich ebenfalls als verkaufsfor-
dernde Mafinahmen an. Hier ergeben
sich sehr schnell Synergien. So lasst sich
gemeinsam mit einem Sanitérinstallateur
ein Musterbad vorstellen, das auch Elek-
troinstallation ,,vom Feinsten bietet.
Verkaufsgesprach
Am wirkungsvollsten ldsst sich das The-
ma Design jedoch im direkten Verkaufs-
gesprich einsetzen. Sei es nun im eigenen
Ladengeschift oder beim Kundenbesuch
— wichtig ist hier vor allem, dass man et-
was ,,vorweisen“ kann. Denn eine ab-
strakte Argumentation schreckt ab —erst
die dingliche Prisentation eroffnet den
Weg zur Begeisterung. Auch hier bietet
die herstellende Industrie Unterstiitzung
an (Bild @).

7 Auswahl der Zielgruppen sichert
Treffsicherheit

Nicht jeder Kunde ist auch ein Kunde fiir
Designprodukte. Daher kommt der Ziel-
gruppenbestimmung bei jeder verkaufsfor-
dernden Aktion eine zentrale Bedeutung
zu. Sogenannte ,,Design-Fetischisten* sind
natiirlich die dankbarste Aufgabe fiir jeden
Elektrohandwerker. Obwohl man hier ein-
schriankend sagen muss, dass so mancher
Elektrohandwerker mit einem solchen
Kunden sogar ,,iiberfordert* ist.

Eine Einteilung von Kundengruppen hin-
sichtlich ihrer Affinitit zu Design konnte
folgende Struktur haben:
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© Der Messe-Service der Fa. Gira unter-
stiitzt den designorientierten Abverkauf im
Elektrohandwerk

@ Ansprechend gestaltete Musterkoffer
geben eine wertvolle Hilfe beim Bera-
tungsgssprach

> |I®
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@ Mit der Plattformstrategie System 55 ist ein abgestuftes Angebot moéglich, dass sich

dem ,,Geldbeutel“ des Kunden anpasst

der Preisbewusste

Bei diesen Kunden schlégt die ,,Aldisie-
rung®“ unserer Gesellschaft voll durch.
Einziges Auswahlkriterium ist fiir ihn der
Preis. Hier ist natiirlich jegliche Be-
mithung umsonst und man kann froh
sein, wenn ein solcher Kunde zumindest
ein Standardprodukt beim Elektrohand-
werker und nicht ein Plagiat im Bau-
markt erwirbt.

der Modebewusste

Diese Kundengruppe wei3, dass Life-
Style seinen Preis hat. Der Kunde ist
offen fiir jede Information, die ihm seine
eigenen vier Winde verschonern hilft.
der Prestigebewusste

Thm ist alles wichtig, was ihm bei der Pro-
filierung gegeniiber seiner Umwelt hilft.
Er muss das haben, was sein Nachbar
nicht hat. Diesen Kunden gilt es an der
,Ehre zu kratzen“.

der Designbewusste

Hier ist ein Anspruch an Design vorhan-
den. Dieser Designbewusste ist aber
nicht automatisch der einfachste Kunde.
Denn er will eine Auswahl und eine fun-
dierte Beratung geboten bekommen.
Dariiber hinaus gibt es natiirlich wesentlich
mehr Facetten an moglichen Kundengrup-
pen. Hier sollte jeder Unternehmer selbst
iiberlegen, wie er seine Kunden einschétzt.
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Wichtig ist die Segmentierung in Zielgrup-
pen und darauf abgestimmte Verkaufsstra-
tegien zu entwickeln.

Viele Kunden sind auch nicht nur einer
Gruppe zuzuordnen. So kann es beispiels-
weise sein, dass ein modebewusster Zeitge-
nosse zwar relativ viel Geld fiir Bekleidung
ausgibt, seine momentane finanzielle Situa-
tion den Einsatz von Designprodukten in
seinen Wohnrdumen aber nicht zulésst.
Hier muss eine mehrstufige Strategie ver-
folgt werden.

Auch fiir ein solches Vorgehen bietet die
Industrie zunehmend wertvolle Hilfe. So
hat die Fa. Gira in diesem Jahr mit dem
neuen System 55 eine Plattformstrategie ins
Leben gerufen, die genau diese Mehrstufig-
keit ermoglicht (Bild @).

Hier passen die Einsétze und Abdeckungen
der Standardprogramme von ihren Ab-
maflen jetzt auch zu hochwertigen Design-
Produkten. Wenn ein Kunde beispielsweise
bei einem ,, Tapetenwechsel* wieder mehr
finanzielle Mittel zu Verfiigung hat, lassen
sich neue designorientierte Abdeckungen
und Rahmen auf die bestehenden Einsétze
aufsetzen. Ein direkter Nutzen fiir den
Handwerker ist dabei die einfachere Aus-
wahl und Bestellung. Der Katalog ist tiber-
sichtlicher geworden und das bei gestiege-
ner Flexibilitat. R. Liiders

Design als Erfolgsfaktor

ep sprach mit Ralf Farwer, Elektro-
installateurmeister aus Berlin-Wittenau

—4

ep:Welchen Stellenwert nimmt das Design
in lhrem Geschaft ein?

Farwer: Um die Bedeutung des Designs
richtig einschatzen zu koénnen, ist zu
klaren,woflr dieser Begriff steht. Falschli-
cherweise wird bei dem Wort ,Design“oft
nur an eine moderne Gestaltung gedacht.
Design ist jedoch vielmehr. Hier geht es in
erster Linie um die Asthetik eines Gebau-
des bzw. Raumes. Dabei spielen Formen,
Farben und Anmutung eine Rolle.

ep: Jede Zeit hat also ihr eigenes Design.
Farwer: Unser Anspruch ist es, moderne
Technik harmonisch in ein Gebaude einzu-
fugen. Die Proportionen eines Raumes
mussen in Einklang mit Bedienelementen,
Leuchten und anderen Installationskompo-
nenten gebracht werden. Dabei ist es uner-
heblich, ob wir es mit einem Neubau oder
einer Altbausanierung zu tun haben.

ep: Welche Kundengruppen sprechen Sie
mit Ihrer Vorstellung von Design an?
Farwer: Grundsatzlich mdchte ich hier nie-
manden ausschlieffen. Am einfachsten ge-
staltet sich ein Beratungsgesprach jedoch
mit Geschaftskunden. Architekten sind
heute total uberlastet und wissen oft gar
nicht, was in den einzelnen Bauabschnit-
ten heute die beste Losung ist. Hier ist ei-
ne kompetente Beratung gern gesehen.
Wir schaffen hier Lésungen, die den An-
spriichen unserer Kunden gentigen. Auch
im Privatbereich geht es natdrlich um die
harmonische Raumgestaltung. Der Kunde
erwartet hier individuell abgestimmte An-
gebot und ist dankbar, wenn er neben der
rein technischen LOsung seine astheti-
schen Anspriiche befriedigt sieht.

ep: Welche Rolle spielen in diesem Zu-
sammenhang die Kosten?

Farwer: Sicher spielen die Kosten immer
eine Rolle. Doch wer Uber den Preis argu-
mentiert, wird nie die beste Lésung fur sei-
ne Kunden finden. Der Kunde bestimmt An-
spruch und Qualitat. Wir bieten ihm eine
perfekte Losung. Und daraus ergibt sich
dann auch ein Preis. Hieruber kann dann
bei Bedarf verhandelt werden.

ep: Ist die Designberatung bei Ihnen Chef-
sache?

Farwer: Naturlich nicht. Wir sind ein Dienst-
leistungsunternehmen und der Kunde ent-
scheidet. Ich erwarte von einem Elektro-
fachmann, dass er sich standig weiterbildet
und so auch sicher beim Thema Design ist.
ep: Herr Farwer, danke fiir das Gesprach.
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