Betriebsflhrung

Mit Mut aus der Krise kommen

Die Aussichten fiir eine Belebung der Konjunktur in der Elektrobranche sind
wie in den meisten Wirtschaftsbereichen eher als schlecht einzuschatzen.
Wenn man jedoch Teil und nicht Opfer einer Veranderung sein will, darf man
nicht resignieren, sondern muss gestalten. Welche Ansatze es gibt, auch in
schlechten Zeiten einen erfolgreichen Handwerksbetrieb zu fithren, hat der
ep bei Vertretern der Branche nachgefragt.

Mittelstand als Chance begreifen

Die Elektroinstallationsbranche ist in
grof3en Teilen durch mittelstandische Un-
ternehmen geprigt. Tausende von Elektro-
handwerksbetriebe werden durch hunderte
ElektrogroBhandlungen mit den Produk-
ten mittelstindischer Hersteller beliefert.
Vielfach gibt es ein hervorragendes person-
liches Verhiltnis zwischen den einzelnen
Marktkstufen.

Was vielleicht noch vor gar nicht allzu
langer Zeit unter dem Zauber von ,,Glo-
balisierung” und ,,Shareholder value* als
antiquiert und iiberholt abgetan wurde, ist
heute vielleicht der groBe Vorteil beim
Kampfum Marktanteile. Denn der vertrau-
ensvolle Umgang mit Kunden zahlt sich aus
— fiir alle Martkpartner.

Rein kapitalgetriebene Gesellschaften ver-
halten sich meist zyklisch: wenn es boomt,
ist man dabei — wenn nicht, verschwindet
man. So streichen Konzerne die Stellen von
AuBlendienstmitarbeitern oder verduB3ern
bzw. schlieBen ganze Geschiftsbereiche.
Beim Mittelstand ist dies undenkbar. Hier
muss man mit der Krise leben und Strategi-
en fiir den Erfolg umsetzen.

ep hat vor diesem Hintergrund drei mittel-
stdndischen Branchenvertretern folgende
Frage gestellt:

Fehlende Auftrage und Umsatzriickgang
haben im letzten Jahr die wirtschaftliche
Situation in Teilen der Elektrobranche
extrem verschlechtert. Was konnen Elek-
trohandwerk, -industrie und -grofShandel
den schlechten Rahmenbedingungen zum
Trotz tun, um den Negativtrend in 2003
aus eigener Kraft umzukehren?

Anpacken heisst die Devise

Dipl.-Ing. Lothar Hellmann, Unternehmer
und Vorsitzender des Fachverbands Elek-
tro-und Informationstechnische Handwer-
ke Nordrhein-Westfalen hat unsere Frage
wie folgt beantwortet (Bild @):

Aus eigener Kraft den derzeitigen Negativ-
trend in 2003 ,,umzukehren* erscheint mir
nun doch angesichts der dramatischen
Schieflage der Deutschen Wirtschaft eher
illusionér als visionér.

Auch die Deutsche Elektrobranche muss
schlieflich mit den Folgen 6konomischer
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,lrrlehren® leben, die im letzten Jahr in
Deutschland im EU-Vergleich das gerings-
te Wirtschaftswachstum und gleichzeitig
die hochste Regulierungsdichte und Unter-
nehmensbesteuerung verantworten.

Allein die Feststellung eines Haushalts-
nachtrags im November des laufenden
Haushaltsjahres in Hohe von 13,5 Mrd.
EUR belegt entweder einen ungenierten
»Wahlbetrug® oder aber eine beispiellose
Inkompetenz; das heiB3t also entweder kon-
nen wir den verantwortlichen Politikern
nicht vertrauen, oder wir konnen ihnen
nichts zutrauen. Jeder Unternehmer oder
Manager, der den Karren derart im Dreck
fest fahrt, miisste Insolvenz anmelden bzw.
wiirde zur Rechenschaft gezogen und zu-
mindest hochkant rausfliegen.

Auch zukiinftig ist keine durchgreifende
Belebung der Konjunktur zu erkennen.
Besonders die Bauwirtschaft, die natiirlich
auch Auswirkungen auf unsere Branche
hat, scheint noch nicht am Ende ihrer Krise
angelangt zu sein. Wie aktuelle Zahlen des
Statistischen Bundesamtes belegen, haben
sich die Baugenehmigungen im Vorjahres-
vergleich in Deutschland um weitere 9,8
Prozent verringert. Unter dem Strich ist
Deutschland in der EU trauriges Schluss-
licht, und wir in Nordrhein-Westfalen
tragen noch zusétzlich die rote Laterne in
Westdeutschland.

In diesem Rahmen ist zu einer ,,Umkehr*
des Negativtrends in 2003 keine seridse
Aussage zu treffen. Was wir von Seiten
unserer Organisation leisten konnen, be-
zieht sich daher auf einen Beitrag zur ,,Ab-
milderung der wirtschaftlichen Storimpul-
se‘.

In den Elektro- und Informationstechni-
schen Handwerken gibt es viele Moglich-
keiten, interessante und erfolgversprechen-
de Marktnischen und Dienstleistungen
aufzugreifen. Ich denke da an innovative
Techniken aus den Bereichen Kommunika-
tions- und Informationstechnik, an Netz-
werktechnik, Automatisierungs- oder
Energiespartechniken, um nur einige Bei-
spiele zu nennen, aber auch an Komplett-
leistungen, zum Beispiel durch Kooperatio-
nen, und ebenso an interessante Zielgrup-
pen wie den Seniorenmarkt.

Zu unseren Aufgaben im Fachverband
gehort es u.a., jene wichtige Trends aufzu-
zeigen und die erforderlichen Qualifizie-

© Als Vorsitzender des Fachverbands Elek-
tro- und Informationstechnische Handwerke
Nordrhein-Westfalen will Lothar Hellmann
zur ,Abmilderung der wirtschaftlichen
Storimpulse“ beitragen - als Unternehmer
handelt er nach der Devise ,,Anpacken“

rungsmoglichkeiten fiir Innungsfachbetrie-
be zu erarbeiten. Mit unserem umfangrei-
chen Weiterbildungs- und Qualifizierungs-
programm bietet sich den Mitgliedsbetrie-
ben fachspezifische und preiswerte Unter-
stiitzung.

Wichtige Meilensteine fiir die Zukunftsaus-
richtung unserer Unternehmen sind bei-
spielsweise unsere Konzepte ,,Fachbetrieb
fiir Gebaudetechnik®, , Fachbetrieb fiir In-
formationstechnik*“ und ,,Fachbetrieb fiir
Antriebstechnik“.

Alle drei Konzepte verfolgen das Ziel, dem
Kundenwunsch zu entsprechen, einen An-
sprechpartner fiir eine Komplettleistung
und moglichst auch deren Koordination zu
bieten. Natiirlich miissen wir nicht alles
konnen. Aber wir sollten wissen, wer die
verbleibenden Leistungen erbringen kann,
um geeignete Kooperationspartner ein-
schalten zu kénnen.

Deshalb sind die Konzepte auch flexibel
auszurichten auf die eigene Weiterbildung
und/oder den Aufbau von Kooperationen.
So konnen groBere aber auch kleine Hand-
werksbetriebe die jeweilige Fachausrich-
tung aufbauen.

Allen Negativtrends zum Trotz haben die
Elektro- und Informationstechnischen
Handwerke eine Menge Potenzial, das
jedoch deutlich besser und intensiver aus-
geschopft werden muss. Zum Beispiel ist
noch eine Menge an Informations- und Be-
ratungsarbeit auch bei Auftraggebern,
Architekten und Planern, den Ansprech-
partnern der Elektrohandwerksbetriebe,
abzuleisten. Hier wire meines Erachtens
auch ein stdrkerer Einsatz der Elektro-
industrie wiinschenswert.

Solange die Elektroinstallation bei der Pla-
nung an hinterer Stelle rangiert, sind inno-
vative Techniken wie zum Beispiel die Bus-
systeme, nicht so schnell im Markt zu plat-
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zieren, wie es wiinschenswert und bei Biin-
delung aller Krifte auch moglich wire. Was
auch immer sich weiter entwickeln wird, die
Zeiten, in denen wir uns ,,gemiitlich zuriick-
lehnen* konnten, sind Vergangenheit;
»~Anpacken“ heif3t heute die Devise.

Immer an die Kunden denken

Reinhard Stierand, Geschiftsfithrer der
mittelstandischen Elektrogrohandelsge-
meinschaft FEGIME, gab uns folgendes
Statement (Bild @):

Ich kann selbstindigen Unternehmern
keine Patentrezepte zur Uberwindung der
unerfreulichen Wirtschaftslage geben. Ger-
ne aber sage ich, wie man es vermeiden
kann, gar nicht erst in Turbulenzen zu gera-
ten. Unsere Konzepte sind auf gute und
schlechte Zeiten ausgerichtet.

Erstens: Man braucht Partner. Keiner kann
allein das leisten, was der Markt heute for-
dert. Unsere Gemeinschaft ist auf dieser
Idee aufgebaut. Unsere Zentrale plant,
organisiert und realisiert Ma3nahmen, die
unsere Gesellschafter wiinschen, aber als
einzelne nicht leisten konnen.

Dies ist nicht das einzig mogliche Koopera-
tionsmodell! Welche Art der Zusammen-

arbeit die richtige ist, kann man nur im
Einzelfall sagen. Aber ohne gute Partner-
schaften mit klaren Strukturen geht im Mit-
telstand gar nichts. Auch nicht in besseren
Zeiten.

Zweitens: Es gilt, rechtzeitig die wichtigen
Trends in Technik, Wirtschaft und Kund-
schaft zu analysieren: Was wird der Markt
morgen brauchen? Aus den Antworten
kann man sich seine individuellen Konzepte
destillieren. Die Leitlinie lautet: Wer wollen
wir morgen sein? So haben wir es zum Bei-
spiel mit der elektronischen Kommunika-
tion gehalten. Heute ist unsere FEGIME
Deutschland unter den mittelstdndischen
Marktgemeinschaften Technikfithrer im
Bereich der elektronischen Kommunika-
tion. Der rechtzeitige Aufbau ausgewéhl-
ter, liberlegener Kompetenz hilft, unsinni-
gem Preiswettbewerb ausweichen zu kon-
nen.

In den Bereichen E-Commerce iiber unse-
ren Internetshop, mit dem wir insbesonde-
re das Handwerk adressieren sowie iiber
malgeschneiderten  E-Procurement-Lo-
sungen fiir GroSkunden haben wir in der
Branche Standards gesetzt.

Drittens: Ich nutze hier eine Vorlage vom
Chefredakteur des Focus: Immer an die
Kunden denken!

Mit Mut und Kreativitat Markte
erschliefRen

Ralph Bertelt, Geschiftsfiihrer fiir Innova-
tion und Marketing bei GIRA, lie3 sich
durch unsere Anfrage zu folgenden Gedan-
ken anregen (Bild ©):

Ich erspare es mir bewusst, die nahezu un-
ertraglichen, unprofessionellen Informa-
tionen, die uns iiber die Medien aus Berlin
erreichen, zu kommentieren. Denn trotz
dieser dadurch entstehenden schlechten
Rahmenbedingungen ist es an jedem ein-
zelnen Unternehmer gelegen, seine eigene
Konjunktur zu gestalten. Ohne illusionir
zu wirken, bieten solche Konjunkturaus-
schlige auch Moglichkeiten, manche
Dinge etwas mutiger und offensiver zu
verdndern.

Gebaudetechnik ist ein Wachstumsmarkt
Trotz der anhaltenden Konsumzuriickhal-
tung warten weiterhin viele, viele Millio-
nen Hauser und Wohnungen darauf, nicht
dumm zu bleiben, sondern intelligenter
ausgestattet zu werden. Denn Autos wer-
den, das zeigen die Veroffentlichungen,
auch in schlechteren Zeiten {iippig mit
Sonderausstattungen aufgeriistet. All die-
se Sonderausstattungen bietet unser



Betriebsflihrung

9 Als Vertreter des Elektrogrofhandels
rat Reinhard Stierand vor allem dazu, bei
allen Aktivitaten immer an den Kunden zu
denken

professioneller Vertriebsweg, egal ob fiir
Neubau oder Nachriistung, ebenfalls an.
Dass das Licht im Auto beim Offnen der
Tiir automatisch angeht ist genauso eine
Selbstverstindlichkeit wie vielfach die
Zentralverriegelung, die Klimaanlage
oder die Alarmanlage. All das steht fiir das
Haus, dessen Nutzungsdauer unzweifel-
haft hoher ist als beim Auto, auch zur Ver-
fiigung. Egal ob konventionell, per Bus
oder fiir den riesigen Nachriistbedarf per
Funk. Ich behaupte daher, dass das
Hauptproblem unserer Branche nicht in
der Konjunkturdelle liegt, sondern darin,
dass wir die faszinierenden Méglichkeiten
der modernen Elektroinstallation nicht
gemeinsam in Richtung Endkunde bringen.
Zu Losungsansitzen spiter mehr.

Neue Geschaftsfelder mit differenzierten
Angeboten jetzt besetzen

Jetzt gilt es, sein Unternehmen am Markt
richtig zu positionieren. Dazu gehort, sich
auf seine Stirken, d. h. Kernkompetenzen,
zu besinnen und daraus neue Geschiftsfel-
der abzuleiten.

Ein Beispiel dazu ist der in Deutschland
vollig unterentwickelte Sicherheitsmarkt.
Studien belegen, dass gerade in schwierigen
Zeiten die Beschaffungskriminalitit zu-
nimmt und das Sicherheitsbediirfnis jedes
Einzelnen wichst.

Professionelle Systeme, angefangen vom
Rauchmelder iiber Videosysteme bis hin
zur Alarmanlage, stehen zur Verfiigung.
Wire es daher nicht ein Gedanke, sich
stirker auf dieses Geschiftsfeld zu konzen-
trieren, statt pro Woche dutzende von
Leistungsverzeichnissen auszufiillen mit
der bekannten Erfolgschance?

Ein weiteres Beispiel in eigener Sache. Be-
wusst setzt Gira in diesen schwierigeren
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(3) Ralph Bertelt sieht in der Krise auch eine
Chance und setzt auf Innovationen und ko-
operative Absatzforderung im dreistufigen
Fachvertrieb

Zeiten auf Wachstum durch Innovation. So
werden wir ab Maérz nédchsten Jahres die
Moglichkeiten bieten, die Funktionen
Horen, Sehen und Sprechen in die Schal-
terwelt zu integrieren. Oder anders ausge-
driickt: Das Gira Tiirkommunikations-
system wird Bestandteil der Schalterinstal-
lation. Dabei geht es in erster Linie nicht
um Verdridngung. Sondern iiber diesen
neuen Ansatz sollen die vielen Millionen
alter Klingelanlagen durch innovative,
emotionale Losungen ersetzt werden.
Apropos emotionale Losungen. Vielfach
wird Elektroinstallation als notwendiges
Ubel beschrieben und hinkt im Kampf um
Budgets hinter Bad und Kiiche hinterher.
Wollen wir nicht gemeinsam diesen Wett-
bewerb aufnehmen?

Warum miissen wir uns mit unseren durch-
aus ,,sexy Produkten wie Schalter in Echt-
materialien, attraktiven Videosystemen,
Radios in der Up-Dose, Lichtszenen je
nach Stimmungslage, verstecken? Stellen
wir uns selbstbewusst frithzeitig dem Wett-
bewerb bei der Budget-Verteilung!

Eine entscheidende Aufgabe dabei ist, dass
die Produkte nicht von und fiir Ingenieure,
sondern beherrschbar fiir den Endanwen-
der konzipiert werden. Nur mit einfacher,
sympathischer Bedienbarkeit und ohne das
beriihmte ,,Videorekorder-Syndrom® er-
reichen wir es, die teilweise schlimme Be-
richterstattung tiber das so genannte, kaum
beherrschbare intelligente Haus, positiv zu
besetzen.

Gira bemdiht sich bei den jiingsten Innova-
tionen daher besonders um eine neue Ein-
fachheit. Natiirlich auch als Differenzie-
rungsinstrument im Wettbewerb.

Im Ubrigen, und das mochte ich an dieser
Stelle betonen, ist Differenzierung in allen
Stufen unseres Vertriebsweges die Gewéhr

fiir die so wichtige Erhaltung der Ertrags-
kraft. Austauschbarkeit fiihrt zu Preisver-
fall. Leider gibt es aktuelle Entwicklungen,
die diesen Grundséitzen widersprechen und
wo der Markterfolg tiber das Nachvollzie-
hen vorhandener Angebote gesucht wird.
Wir halten das fiir gefdhrliche Tendenzen.

Endgebraucher neu entdecken

und begeistern

Dass das Angebot unserer Branche nicht in
ausreichendem MaBl den Endgebraucher
erreicht, ist sicher unser Hauptproblem,
aber auch die grofite Chance. Die Losung
liegt sicherlich nicht in doppelseitigen, vier-
farbigen Anzeigen in ,,Stern®, ,,Spiegel”
oder wo auch immer. Viel effizienter sind
kooperative Marketing-Mafnahmen in
vertikaler und horizontaler Ausrichtung.
Beispiele und Losungspakete gibt es zu-
hauf. Angefangen von der , Initiative mo-
derne Elektrotechnik®, wo dem Elektro-
handwerk die Plattform geboten wird, auf
hochfrequentierten Endverbrauchermes-
sen (Mannheimer Mai-Markt, Heim und
Handwerk, etc.), auf einem attraktiven
Endverbraucherstand Endkunden ,,abzu-
holen* und faszinierende elektrotechnische
Losungen zu présentieren. Ober iiber Vor-
ort-Mafinahmen in Autohdusern, Mobel-
hiusern, etc. die richtigen Kéduferschichten
zu erreichen.

Es steht ein ganzer Straufl von Méglichkei-
ten von den verschiedensten Herstellern
bereit. Der finanzielle Aufwand fiir den ein-
zelnen Handwerksbetrieb hilt sich dabei
sehr oft in Grenzen, und vielleicht eignet es
sich gerade jetzt in der Zeit der etwas
schwicheren Auftragslage, derartige Mar-
keting-Pakete zu nutzen.

Erfreulich dabei ist, dass von vielen das
grofite virtuelle Schaufenster der Welt, das
Internet, immer hiufiger genutzt wird. So
sind heute z. B. iiber 80 % aller Gira Aktiv
Partner iiber eine eigene Homepage pri-
sent und bieten damit die hervorragende
Moglichkeit, geweckten Bedarf in den
richtigen Vertriebskanal zu lenken.

Und der einzig richtige Vertriebskanal fiir
elektrotechnische Losungen kann nur der
Fachvertrieb sein. Interessanterweise gibt
es dazu sehr schone Beispiele, wo sich
Elektroinstallationsbetriebe dem Wettbe-
werb der Baumirkte bewusst stellen: Uber
moderne Fachmirkte in unmittelbarer
Nihe eines Baumarktes wird die Differen-
zierung in Angebot und Dienstleistung be-
wusst herausgestellt.

Fazit:. Sicher sind die Zeiten nicht einfach,
und wir mochten nicht als weltfremd, ab-
seits jeglicher Realitit, gelten. Trotzdem se-
hen wir gute Chancen fiir Wachstum. Gira
wird dazu mit innovativen Systemlosungen
und vor allem neuen Konzepten der koope-
rativen Endgebraucherwerbung 2003 aktiv
beitragen. |
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