Zukunftige Wege zum umworbenen
Fachhandwerk

Das Elektrofachhandwerk wird derzeit von zwei Seiten hei} umworben: Bauherren

schatzen sich gliicklich, wenn sie endlich einen Fachhandwerker gefunden haben

und die Elektroindustrie will von der positiven Marktentwicklung einen moglichst

grofden Anteil realisieren. Dabei lauft sie mit ihren AuRendienstmannschaften mehr

oder minder gezielt beim Fachhandwerker die Tiiren ein. Nicht immer passiert dies

effizient und bediirfnisgerecht.

Um die tatsdchlichen Bediirfnisse der
Handwerker zu greifen, wurde im Rahmen
der aktuellen Studie ,,Der Vertrieb im Fach-
handwerk 2020+ - Gestaltungsfelder fiir die
Bauzulieferindustrie” von Dr. Wieselhuber
& Partner einer breiten Basis von iiber 500
Fachhandwerkern hinsichtlich ihrer Bediirf-
nisse genau zugehort. Aus den Ergebnissen
der Studie lassen sich klare Hinweise fiir eine
zielgerichtete und effiziente Zielgruppenbe-
arbeitung ableiten.

Die derzeit vollen Auftragsbiicher des
Handwerks machen es der Elektroindustrie
jedoch nicht leichter, das Fachhandwerk effi-

zient und gezielt anzusprechen. Doch gerade
bei dieser Herausforderung der vertriebli-
chen Ausrichtung fangt die Kiir der Marktbe-
arbeitung und nachhaltigen Differenzierung
zum Wettbewerb an. Bei der Gestaltung der
Marktbearbeitung sind die vom Handwerk
erlebten, teils gravierenden Verdnderungen
des Umfeldes zu beriicksichtigen, denn sie
verursachen Verunsicherung, das Bediirfnis
nach Orientierung und Hilfestellung. Von
besonderer Bedeutung sind dabei bei-
spielsweise die in Abbildung 1 dargestellten
Aspekte hervorzuheben, die als besonders
gravierend wahrgenommen werden (Auszug

aus den Studienergebnissen):

Genau an dieser Stelle sollte die Ziel-
gruppenansprache ansetzen und be-
diirfnisgerechte Hilfestellung bieten.
Dabei ist zwischen grundlegenden Muss-
Betreuungsinhalten den ,Pflicht-" und den
differenzierenden - den Handwerker positiv
tiberraschenden und vom Wettbewerb abhe-
benden -, Kiir-“ Aspekten zu differenzieren.
Hort man den Fachhandwerkern genau
zu, so zeigt sich heute ein differenziertes
Bed(irfnisspektrum und Erfiillungsmald der
Industrie. Beispielhaft werden die in Abbil-
dung 2 auszugsweise dargestellten Aspekte

'/A’ Abbildung 1: Ausgewaihlte Herausforderungen der befragten Elektroinstallateure
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Die zunehmende Vielfalt von Produkten stellt das
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'/& Abbildung 2: Ausgewadhlte Bediirfnisse der befragten Elektroinstallateure
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von den Handwerkern als besonders wichtig
angesehen sowie hinsichtlich deren heutiger
Erflillung durch die Industrie und deren
zukiinftiger Bedeutung bewertet.

Verwirrung beim Fachhandwerk
groR

Dabei fdllt das ausgepragte Unterstiit-
zungsbediirfnis zum Thema Smart Home
auf. Die zukiinftige Bedeutung des Themas
ist unstrittig und mehr oder minder alle
Hersteller bieten dazu umfassende Ansdtze.
Dennoch ist die Verwirrung und Verunsi-
cherung beim Fachhandwerk extrem grol?.
Der Lieferant, der dieses komplexe Thema
fachhandwerker- und auftraggeberorientiert
im Hinblick auf die vertriebliche Bearbei-
tung und Bindung der Fachhandwerker
besetzt und beherrscht, wird erfolgreich
sein. Langst hat das Fachhandwerk die
Bedeutung und Chance des Themas Smart
Home/Building erkannt, erhdlt jedoch
bisher von der Industrie nur wenig ak-
zeptable Hilfestellung. Dem kurzfristigen
Markterfolg steht dies entgegen. Bestatigt
wird dies auch durch die derzeit noch eher
verhaltenen Absatzzahlen der Hersteller

in diesem Segment. Selbstverstandlich
kann nicht jeder Fachhandwerker genau
seine Wunschbetreuung erfahren. Die
Marktbearbeitung muss sich auch nach zu
erwartenden Potentialen bzw. der moneta-
ren heutigen und zukiinftigen Bedeutung
eines Fachhandwerkers richten. Denn nur
eine potential- und bedirfnisorientierte Be-
treuung, die Input und Output genau tariert,
resultiert in einer hohen Vertriebseffizienz.
Uberraschend hiufig sind diese Aspekte in
der Praxis - neben den zuvor skizzierten
grundsatzlichen Inhalten der Zielgruppen-
bearbeitung - noch nicht optimal gestaltet.
Die objektive Kenntnis der Zielgruppe und
entsprechend die proaktive gezielte Bear-
beitung von Zielsegmenten ist haufig auch
bei durchaus erfolgreichen Unternehmen
noch weiter verbesserungswiirdig. So wer-
den beispielsweise die Zielsegmente und
deren Betreuungsintensitdt nur selten klar
definiert und werden nachgehalten. Uber
die hier auszugsweise genannten Aspekte
hinaus, liefern die umfassenden Ergebnisse
der Studie ein weit differenzierteres und
detailliertes Bild sowie konkreten Input fiir
Thre vertriebliche Ausrichtung.

Die vollstandige Studie ,,Der Vertrieb im
Fachhandwerk 2020+ - Gestaltungsfelder
fiir die Bauzulieferindustrie” kann unter
kaiser@wieselhuber.de kostenfrei angefor-
dert werden.

Florian Kaiser (Dr. Wieselhuber &
Partner) berdt als verantwortlicher Leiter
des Geschdftsbereichs Bauzulieferin-
dustrie namhafte Unternehmen der
Elektroinstallationsbranche zu Themen
der strategischen und vertrieblichen
Ausrichtung.
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