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alkd ist, dass das gesamite Gewerbe der Eleldrotechniker dar-

unter leidet, weit unter ihirem Wert von den Eunden und der

Offentlichkeit wahrgenommen u werden. Um diesen Zu-
stand zu verbassarn, milssan wir zuerst einmal sine Ursachenanz
lyse anstallan. Dazu ein Beizpiel, wis untarschiadliche Gewerke
beim Kunden wirken. Der Installateur beispialsweiza fuhrt mit dem
Bauharrn senes Emfamilienhauschans ein Gesprach, das Ghnlich
dem folgenden sein kinntz: NYir machen doch sicher sine mo-
derne Walk-in-Duzche mit siner Halbwand aus gehatetam Glas, an-
sprachanden Fliesen, seitlichem, verdeckten Ausguss, hochwerti-
gen Armaturen,... oder wollen sie gine Duschkabine wie im
Sozialbau?” Der Elektrotechniker hingegen beginnt auf dar unteren
Latte der Anforderungen | mehr als gine Steckdose brauchen Sie
hier ja nicht”) und wundert sich, dann im Preis noch hemunter ge-
handelt zu werdan.
‘Wohear kommt das? Ich glaube, dazs in der komplettan Branche ain
Umdenken stattinden muss. Wenn die =Industrie« (wie die Her-
steller von = Materials fiir den Elektrotachniker genannt wird) sich
nur nach den Wiinschen des GroBhandels orientiert und der Gro@-
handel dia Elaktrotechniker als sseine Kundens bazeichnet, sie na-
tirlich auch =o behandelt und es ihnen daher recht machen will
[durch finanzielle Unterstitzungen, grofe Rabatte, lange Zah-
lung=zielal und der Elektrotechniker den Kundan nicht ausreichend
beratan kann, stellt sich folgende Situation ein: Der Kundennutzen
wird wom Eunden {nur dieser kann ihn formuliren) nicht mehr iber
die Wertschopfungskette bis hin zur Industrie kommuniziert. Die In-
dusfrie oplimiert ihre Prozesse, der GroBhandel seinen Umsate
und der Elektrotechniker sina Rabatte und Zahlungszials; auf der
Sirecke bleibt der Kunde und sein Mutzen. Sireng genommen stelit
dies einen Missbrauch des Kunden dar.
Aus diesar Batrachtungzweise haraus ist es fur mich kurios, dass
beispielsweiza der GroBhandel seine Elekirotechniker als saine
Kunden bergichnet. Nur der Kunde ist der Kunde. Der Kunde ist
auch der Einzige, der in das komplette System etwas einberahit
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Und das wird er nur dann tun, wenn er auch tatsachlich einen Mut-
zen daraus hat. Und dieser Mutzen bleibt bei der oban beschricbe-
nen Vorgehensweise vollig auf der Strecke. Aufgrund der Kondi-
tionen, die der GroBhandel dem Elsktrotechniker gibt, reicht dar
GroBhandel sinen enomen Preisdruck auf die Industrie durch.
Diese sieht sich dadurch genatige, billigere Geréte und Materialien
hermustallen. Letrtendlich erhalt dar Kunde nicht mahr die Qualitat,
die er sich wilnscht, sondam irgendetwas, das aufgrund der ge-
nannten Vorgehensweise optimal erschaint.

‘Wia kann diese Spirale herunter nun beandet wardan? Ganz klar
durch ein Kooperationsmadeall und sonst nichts! Ein Kooperati-
onsmodeall bedeutat, dass Harstalbar, Grofhandel und Elekdrotech-
niker partnerschaftlich und gemeinsam am Kundennutzen arbeitan.
E= gibt auch ganz klare Regeln fiir derartige Kooperationsmodalla.
Man mues ja nicht gheich das komplette Buch = D%e Evolution der Kio-
operations von Robart Axelrod (Oldenburg, 7. Aufl. 2009) durchar-
beiten, in dem das nobelpreizgekronte Modell »tit for tate be-
schrieben wird. Meben finf wichtigen Regeln idie dbrigans gar
nicht kompliziert sind) ist gines besonders bedeutend, ndmlich die
pemeinzamea Arbeit an der Sache. Und diese Sacha kann nur eing
sein: der Kundennutzen.

Schlussfolgerung ist nun, dzss alle Parmer (ich venwende hier be-
wusst diesas Wort im Sinne des oben beschrisbenen Kooperat-
onsmodalk], alzo Hersteller, GroBhanded, und Elektrotechniker ge-
meinzam, parmerschaftlich wnd  permanent die Kopfe
mu=ammenstecken missen, um den Kundennuizen lzufend zu ent-
wickeln. Dabei ist es much wichtig, dass jeder seine Enzelinteressen
mugunsten der Kunden zunickstackan muss. So entsteht wesantlich
mehr Gaschift und derjenige, der Einzelinteressen rurickgesteckt
hat, verdient als Folge auch mehr, weil sich das Gesamisystem wer-
bessert hat

Die Innung will es so, die e-Marke prakfiziert 8z und easyTharm hat
ez zum Unternehmenskonzept erhoben. Wer will ist herzlich ain-
peladen mitrumachen.
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