Betriebsflihrung

Verkaufsforderung fur
den Uberspannungsschutz

Trotz der grofRen Schaden, die jahrlich durch Uberspannungen verursacht
werden, gibt es beim Endkunden noch einen riesigen Bedarf an Information
und Beratung. Das Fachhandwerk kann hier seine Kompetenz aufzeigen und
durch geeignete Mafinahmen den Absatz fordern.

Verfiigbarkeit wird auch im Haus-
halt wichtiger

In Industrieanlagen ist es seit langem {iib-
lich, die Verfiigbarkeit von Anlagen durch
den Einbau von Uberspannungsschutz-
gerdten und -systemen zu erhohen. Der
Ausfall einer Produktionsanlage bedeutet
fiir Unternehmen grofe finanzielle Verlus-
te und viel Arger mit Kunden, deren Lie-
fertermine nicht eingehalten werden.

Aber auch im privaten Bereich fithren
Uberspannungsschiden zu erheblichen
Kosten und einer Menge Unannehmlich-
keiten. Damit ist nicht nur der Ausfall des
Fernsehers gemeint, sondern auch der von
Geriten, die fiir unser tédgliches Leben
mittlerweile unentbehrlich geworden sind.
Zum Beispiel Telefone, elektronische
Waschmaschinen und Mikrowellen. Uber-
spannungsschédden an solchen Geriéten tre-
ten héufig in unpassenden Situationen auf,
wie am Wochenende, wenn keinerlei Hilfe
oder Ersatz zu bekommen ist. Auf Grund
von heftigen Sommergewittern erleben Ur-
laubsheimkehrer oft bose Uberraschungen.
Die Stecker der meisten Geréte waren zwar
herausgezogen, nur der der Kiihltruhe
selbstverstindlich nicht!

Zu der Neubeschaffung kommt hier noch
der Verlust und die unangenehme Entsor-
gung des Inhalts. Uberspannungsschutz ist
also fiir jedermann ein wichtiges Thema.
Ob es sich dabei um den Schutz von
Waschmaschinen und Kiihltruhen, teurer
Unterhaltungselektronik oder des viel ge-
nutzten Computer handelt, hdngt von den
personlichen Lebensumstinden ab. Doch
schiitzenswerte Gerite sind wohlin jedem
Haushalt zu finden.

Aus diesen Griinden ist es fiir den Elektro-
handwerker wichtig, eine fachlich fundierte
und auch fiir den Laien nachvollziehbare
Kundenberatung durchfiihren zu konnen.
Die meisten Kunden wissen iiber techni-
sche Zusammenhénge sehr wenig. Daher
miissen technische Sachverhalte einfach er-
klart und die moglichen Losungen direkt
présentiert werden.

Die herstellende Industrie gibt hierbei um-
fangreiche Unterstiitzung. So hat bei-
spielsweise Phoenix Contact, Blomberg,
ein umfangreiches Verkaufsfoérderungs-
System fiir Elektrohandwerk und -handel
entwickelt.
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Uber einfache Produkte den
»Einstieg“ schaffen

Der Verkauf von professionellem Uber-
spannungsschutz, der aus einem zwei-
oder dreistufigen Schutzkonzept besteht,
erfolgt erfahrungsgemifl iiber kosten-
giinstige ,,Einstiegsprodukte®, wie zum
Beispiel Schutzmodule der Anforderungs-
klasse D, erheblich leichter (Bild @).
Kunden, die bereits einen Geriteschutz
gekauft haben, sind eher geneigt, ihren
Uberspannungsschutz zu vervollstandi-
gen, da sie die Notwendigkeit und den
Nutzen bereits erkannt haben. Vom Laien
problemlos anschlieBbare Schutzgeréte
koénnen der Einstieg zu kompletten Uber-
spannungsschutzkonzepten sein, die fach-
ménnisch erstellt und installiert werden
miissen.

Kundenfreundlichkeit zeichnet sich neben
dem einfachen Einbau auch durch eine
ibersichtliche Prisentation im Verkaufs-
regal aus (Bild @). Endkundennah gestal-
tete Verkaufsverpackungen helfen dem
Interessenten bei der Auswahl im Installa-
teur-Ladengeschdft. Durch  farbliche
Kennzeichnungen wird auch der Griff zum
richtigen Zubehorkabel leicht gemacht.
Verkaufsforderungsmittel, wie Poster,
endkundenorientierte Prospekte und auf-
fallige Prasentationsstinder machen zu-
sitzlich auf die Notwendigkeit von Uber-
spannungsschutz aufmerksam und unter-
stiitzen so den Installationsbetrieb beim
aktiven Verkauf (Bild ©).
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