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Die Tiir- und Eingangskommunikation - traditionell eine Domane der Elektro-
installationsbetriebe - ist nicht mehr, was sie jahrzehntelang war. Die Tech-
nik hat sich weiter entwickelt, und mit ihr die Moglichkeiten und Chancen,
aber auch die Risiken fiir die Branche. Dieser Prozess steht erst am Anfang
und wird sich weiter beschleunigen. Wie jede Modernisierung wird er nicht
nur Gewinner, sondern auch Verlierer hervorbringen. Nur wer rechtzeitig auf
die richtigen Trends setzt, wird auf den neuen Markten die Nase vorn haben.

Riickblick

Als die moderne Tiirkommunikation zu
Anfang des 20. Jahrhunderts entstand,
sorgten zwei Entwicklungen fiir giinstige
Ausgangsbedingungen: Die Elektrifizie-
rung und der Geschoss- und Mietwoh-
nungsbau in den entstehenden Ballungs-
zentren. Die Funktionen von Guckloch und
Tirglocke iibernahm die Schwachstrom-
technik, die sich zuvor in der Telegrafie und
Telefonie bewéhrt hatte. Tatsichlich waren
die ersten Tiirsprechanlagen nichts anderes
als einfache, witterungs- und diebstahl-
geschiitzte Haustelefone. Klingelschalter,
Mikrofon, Lautsprecher, dazu die passen-
den Dréhte und eine Sprechstelle im Haus
(Bild @). Und im Prinzip blieb es dabei bis
in die achtziger Jahre des vergangenen
Jahrhunderts, trotz stédndiger Produktpfle-
ge und Detailverbesserungen. Wirtschafts-
aufschwung und Bauboom der Nachkriegs-
zeit bescherten florierende Umsétze. Tech-
nik, Installation und Montage galten dabei
nicht als besondere Qualifikation, sondern
gehorten zum Handwerk.

Marktentwicklung

Kein Wunder, dass viele Elektromeister
ungern Verhaltensmuster in Frage stellen,
die so lange erfolgreich waren. Und doch
sollten sie es tun, denn ihre Mirkte dndern
sich. Die Baukonjunktur befindet sich in ei-
nem Tief, aus dem sie nur langsam wieder
heraus findet. Heimwerkermérkte offerie-
ren Standard-Anwendungen zur Selbst-
montage, zusitzlich dridngen Billiganbieter
aus dem groBer werdenden EU-Wirt-
schaftsraum auf den Markt. Auf Baustellen
tauchen immer ofter Kolonnen auf, die
nicht nur zu Niedrigstpreisen arbeiten, son-
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dern auch ihr Installationsmaterial samt
Tirlautsprecher gleich mitbringen. Fazit:
Im ohnehin schwachen Neubaugeschift er-
wichst dem Fachvertrieb ernst zu nehmen-
de Konkurrenz im unteren Marktsegment,
der iiber den Preis kaum zu begegnen ist.

Mogliche Auswege

So bedrohlich die Entwicklung zu sein
scheint, sie ist nicht ausweglos. Wenn das
Baugeschift quantitativ nachlésst, muss es
qualitativ aufgewertet werden (Bild @).
Der Ausweg fiihrt vom Massengeschift mit
Standardprodukten zur  umfassenden
Dienstleistung rund um ein hoch modernes
Sortiment, das viel mehr kann und deutlich
mehr Umsatz birgt.

Dieser Weg setzt freilich die Zusammenar-
beit aller Vertriebspartner voraus — was
nutzen neue Produkte, wenn sie nicht iiber-
zeugend présentiert und kompetent instal-
liert werden? Was nutzt, auf der anderen
Seite, alle Kompetenz des Fachhandels,
wenn die Hersteller ihre Geréte nicht mit
Mehrwert gegeniiber dem Baumarkt aus-
statten? Eine gemeinsame Umorientierung
zu neuen Geschiftsfeldern scheint unaus-
weichlich; je eher sie in Gang kommt, desto
besser. Denn die Marktentwicklung eroff-
net auch Chancen, die im Folgenden kurz
skizziert werden:

Qualitat. Natiirlich darf der ,,cinfache“ Tiir-
lautsprecher nicht vernachléssigt werden.
Nach wie vor wird es Kunden geben, die
auch in diesem Bereich Wert auf Qualitéit
legen in Form von perfekter Funktion und
Servicefreundlichkeit. Daneben setzt der
Kunde darauf, dass es auch in zehn Jahren
noch Ersatzteile geben wird. Wer hier auf
starke Marken mit hoher Bekanntheit und
gutem Image setzt ist gut beraten, denn gu-
te Qualitét rechtfertigt hohere Preise und
damit hohere Margen. Die Alternative —
ein ruindser Preiswettkampf nach unten —
kann ohnehin nicht gewonnen werden.
Beratung. Obwohl Sprechanlagen mit
Grundfunktionen immer noch einen gro-
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Ben Teil des Umsatzes ausmachen, sind sie
kein Wachstumsmarkt mehr. Wer sie aber
als Basis nutzt, kann andere, lukrative
Marktsegmente erschlieen. Viele Kunden
sind bereit, in splirbare Zugewinne bei
Komfort und Sicherheit zu investieren; sie
miissen allerdings erst einmal davon erfah-
ren. Die Moglichkeiten moderner Gebiu-
dekommunikation sind immer noch wenig
bekannt, und das gilt erst recht fiir den er-
zielbaren Kundennutzen.

Daher: Nicht nur eine Sprechanlage ver-
kaufen, sondern auch eine Kamera, eine in-
tegrierte Beleuchtung, die Hausnummer,
einen Bewegungsmelder. Warum nicht
auch einen Briefkasten anbieten? Schon
einmal an ein Code-Schloss gedacht? Sind
Kinder im Haus? Wie wire es dann mit ei-
nem Electronic-Key, der bei Verlust eines
Schliissels den teuren Austausch der
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SchlieBanlage erspart? Bei gewerblichen
oder offentlichen Gebduden kommt bei-
spielsweise ein Orientierungssystem in Fra-
ge. Einer Tirstation entsprechen schnell
zehn oder mehr Orientierungsschilder auf
den Etagen, und was konnte besser sein, als
sie in Material und Gestaltung auf das
Kommunikationssystem abzustimmen?
Integration. Integrierte Technik ist funktio-
neller, sicherer und preiswerter als Insello-
sungen, die einzeln montiert, verkabelt und
in Betrieb genommen werden. Weil dabei
die individuellen Wiinsche des Kunden be-
riicksichtigt werden sollen, bieten sich mo-
dulare Systeme an.

Unabhéngig vom Hersteller ist ein komple-
xes System auf den ersten Blick immer auf-
windiger als eine Standardlosung — kein
Grund, es nicht anzubieten. Setzen Sie den
Anschaffungspreis in Relation zu dem einer
guten Haustiir, verweisen Sie auf die Er-
weiterbarkeit und die langfristigen Vorteile
einer vorausschauenden Planung, beschrei-
ben Sie die bessere Qualitit, fiir die viele
Verbraucher bereitwillig mehr ausgeben.
Design. Je mehr Wert auf hochwertige
Technik gelegt wird, desto wichtiger wird
zugleich das Design der Gerite. Gewerbli-
che wie private Auftraggeber legen Wert
auf ein représentatives Erscheinungsbild
und wollen schon an der Tir Individualitét
und Stil beweisen. Dieser Wunsch birgt
Umsatzchancen, die die beratende Elektro-
fachkraft nutzen sollte. Fithren Sie Auto-
ritdten ins Feld. Gutes Design wird ausge-
zeichnet, und wer Designpreise sprechen
lasst, hat einen Teil der Uberzeugungsar-
beit schon geleistet. Nutzen Sie die Werbe-
mittel der Hersteller, denn wer Produkte
gut gestaltet, hat auch gute Verkaufshilfen.
Renovierung. Dass weniger gebaut wird ist
nur die halbe Wahrheit. Dem schwachen
Neubaugeschift steht ein riesiger Renovie-
rungs- und Sanierungsbedarf gegeniiber.
Der Président des Zentralverbandes des
Deutschen Baugewerbes wies auf der dies-
jahrigen bautec darauf hin, dass zwei Drit-
tel der rund 38 Millionen Wohneinheiten in
Deutschland ~ modernisierungsbediirftig
sind. Bereits heute entféllt rund die Halfte
des gesamten Volumens im Wohnungsbau
auf MaBnahmen im Bestand; das entspricht
rund 51,6 Milliarden Euro. Von diesem Ku-
chen sollte sich die Gebdudekommunika-
tion ihren Anteil sichern.

Bei Neubauten werden Bus-Installationen
mit abgeschirmten Kabeln vorgenommen,
doch fiir die Modernisierung gelten andere
Regeln. Im Gebédudebestand sind weit
iberwiegend YR-Adern ohne Abschir-
mung zu finden — die klassischen Klingel-
drahte. Hier punkten Fabrikate, die moder-
ne Kommunikationstechnik auch auf beste-
hender Verkabelung verwirklichen.

Das bedeutet: Kein Aufstemmen der Wén-
de — die wertvolle Tafelung oder Stuck-
decke bleibt unangetastet — und dennoch
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stehen alle Moglichkeiten einer echten Bus-
Topologie zur Verfiigung.

Dass nachtrégliche Bus-Installationen ein
hohes Umsatzpotential bergen, ist allen
Herstellern bekannt. Mit entsprechend ho-
hem Einsatz wird fiir die jeweiligen Bus-Sys-
teme geworben, doch genaues Hinschauen
ist geboten. Setzt ein System beispielsweise
verdrillte Adernpaare nach J-Y(ST)Y-Stan-
dard voraus, dann niitzt bei der Modernisie-
rung die Beschrankung auf zwei Drihte
nicht viel, denn diese Verkabelung ist im
Gebdudebestand selten vorzufinden.
Gewerkeiibergreifende Problemlosungen.
Endkunden haben wenig Lust, sich ihre
Eingangskommunikation aus den Angebo-
ten mehrerer Gewerke selbst zusammenzu-
stellen. Gerade die vielfaltigen Moglichkei-
ten modularer Systemtechnik kann der
ungeschulte Kunde ohne qualifizierte Bera-
tung gar nicht wahrnehmen. Auch Archi-
tekten oder Fachplaner sind dankbar, wenn
sie eine stimmige Gesamtlosung priasentiert
bekommen, statt sich mit technischen De-
tails herumschlagen zu miissen. Deshalb gilt
es, bei Ausschreibungen nicht nur eine
Sprechanlage anzubieten. Wer diese
braucht, benétigt fast immer auch einen
Briefkasten, eine AuB3enleuchte, einen Be-
wegungsmelder und mehr. Treten Sie nicht
als Bewerber, sondern als Berater auf. Bie-
ten Sie dem Bauherrn oder Architekten ei-
ne komplette Kommunikationslosung aus
einer Hand an, noch dazu in hervorragen-
der technischer und gestalterischer Qua-
litat. Dann hat er ein Problem weniger, und
Sie haben einen Auftrag mehr.

Innovation. Der gewerbliche Bau gibt den
Trend vor, die Forschung weist auch dem
Wohnbau die Richtung: Computer, Telefo-
ne, Gebadudetechnik, ja sogar Hausgerite
werden zu Netzwerken zusammengeschlos-
sen und getrennte Installationswelten ver-
schmelzen. Gleichfalls erhalten Verbrau-
cher ,Intelligenz* und werden program-
mierbar (EIB, LON). Allen Ansétzen zum
Hintelligenten Haus* — zur Gebdudesteue-
rung und -automation — liegt das Prinzip der
Vernetzung zu Grunde, das wiederum auf
der entsprechenden Verkabelung basiert:
Bus-Topologien — in Grof3objekten schon
Standard — werden zunehmend auch in klei-
neren Einheiten verlegt, auch fiir die Ge-
baudekommunikation.

Neben den eigenen Bus-Systemen, die alle
bedeutenden Hersteller im Angebot haben,
gewinnt bei der Bustechnik die Anbindung
an iibergeordnete Standards an Bedeutung.
Derzeit sieht es aus, als hitte EIB im Wett-
bewerb der Systeme die Nase vorn. Die Be-
mithungen der Hersteller konzentrieren
sich dementsprechend auf diesen Standard.
Die groflen Fachmessen dieses Jahres wer-
den mit Sicherheit zur Plattform fiir Neu-
entwicklungen. Wer einen Besuch plant,
sollte auf Vernetzung und Busanbindung
sein besonderes Augenmerk richten. Die

Innovationskraft in diesem Bereich sagt
viel aus tiber die Zukunftsfihigkeit eines
Herstellers und der Fachbetriebe, die sich
mit dessen Produkten dem Wettbewerb
eines immer schwierigeren Marktes ausset-
zen.

Ausblick

Wie zu den Zeiten ihrer Entstehung durch-
lebt die Tiir- und Gebdudekommunikation
zu Beginn des 21. Jahrhunderts einen Mo-
dernisierungsschub durch neue Technolo-
gie. Waren es vor 100 Jahren Schwach-
stromtechnik, Industrialisierung und das
Wachstum der Stddte, die neue Mirkte
schufen, so iibernehmen heute Computer-
isierung und Vernetzung die Rolle der Im-
pulsgeber. Ein wesentlicher Unterschied
liegt allerdings im Innovationstempo, das
atemberaubend geworden ist. Die Leistung
einstiger Grofrechner wird heute auf
einem kleinen Chip untergebracht.

Die immer kiirzer werdenden Innovations-
zyklen haben freilich eine Kehrseite: Die
Menschen miissen mit ihnen Schritt halten.
Wo frither nur montiert, verkabelt und ge-
klemmt wurde, muss der Installateur heute
zusétzlich programmieren und konfigurie-
ren. Wo frither einfach Kundenwiinsche
entgegen genommen und erfiillt wurden,
muss der Elektrofachmann heute die Initia-
tive ergreifen und aktiv beraten. Er muss
vom Handwerker zum Service-Anbieter
werden, wenn er die —immensen — Chancen
der neuen Techniken fiir sich nutzen will.
Das ist nicht immer einfach und erfordert
die Bereitschaft, seine Kompetenz perma-
nent zu erneuern. Hier sind allerdings auch
die Hersteller in der Pflicht. Wer die Ver-
triebspartnerschaft ernst nimmt, unter-
stiitzt und fordert den Grof3- und Fachhan-
del. Es ist nicht damit getan, intelligente
und flexible Gerite zu entwickeln. Genau
so intelligent und flexibel miissen die Men-
schen sein, die sie verkaufen sollen. Des-
halb miissen die Hersteller das Know-how
ihrer Forschungs- und Entwicklungsabtei-
lungen weitergeben. In diesem Sinne ist
dem Fachvertrieb zu empfehlen, nicht nur
das Produktsortiment der Hersteller kri-
tisch zu betrachten, sondern auch ihr Schu-
lungs- und Seminarangebot, ihre Verkaufs-
und Planungshilfen. Auch hier hat der
Computer Einzug gehalten. Planungssoft-
ware erleichtert die Planung und Visualisie-
rung auch der komplexesten Systeme und
verhindert zugleich falsche Zusammenstel-
lungen und Irrtimer, die bei herkomm-
lichen Skizzen immer noch an der Tages-
ordnung sind. Die Instrumente sind also
vorhanden. Nutzen Sie sie, denn die Ent-
wicklung ist unumkehrbar. Wer frith auf die
neuen Verhiltnisse reagiert, gewinnt einen
Vorsprung, der schwer einzuholen sein
wird. P. Strobel
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