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ZUM START

Der Klimaschutz wird in den nachsten Jahren und Jahrzehnten gewaltige
Investitionen im Bereich der offentlichen Hand und der privaten Haushalte
auslosen. Das ist eine grofRe Chance fur die Betriebe der Elektrotechnik —
aber kein Selbstlaufer.

Zahlreiche Unternehmerinnen und Unternehmer aus der Elektrobranche
haben an diesem Zukunftsprojekt im Rahmen der WKO-Innovationsstra-
tegie mitgewirkt. In einem sogenannten ,futurelab” haben ,Praktiker fuir
Praktiker” die weltweiten Megatrends fur die Branche der Elektrotechniker
betrachtet und sie danach bewertet, wie weit sie fur den betrieblichen All-
tag brauchbar sind. Die Broschtre beschreibt daher nicht nur die Zukunfts-
trends fur die Elektrotechnik, sondern zeigt konkret auf, wie der einzelne
Elektrotechnik-Betrieb darauf reagieren kann, um den positiven Trend fur
sich zu nutzen. Was muss im Betrieb geandert werden, um genugend Zeit
und Ressourcen zu haben, das Geschaftsmodell neu auszurichten?

Kaum eine Unternehmerin oder ein Unternehmer hat die Zeit, alles vom Be-
ginn bis zum Ende durchzulesen. Daher ist die Broschire magazinartig auf-
gebaut — mit vielen Pro- und Contra-Zitaten von

Praktikern und mit kurzen Gedichten, die mit Oy C I
einem Schuss Humor das Thema auf den { i’j’ a £ e
Punkt bringen. Blttern Sie einfach die - {Jﬁ- S o AT
Seiten durch und lesen Sie das, wo eine =~ 7 f,{%o e J =t ¢ Q-,L
Uberschrift, ein Zitat, eine Zeichnung ., Y OV
oder ein Gedicht Sie neugierig macht. S A f;'—'.
Steigen Sie so in das Thema ein und . “;:5' % N ) CF
nehmen Sie sich das als Information X Q :'? = %&b o
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far sich und Ihren Betrieb mit, was Sie Ly - ¢y
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.Weltweit wirkende Megatrends wie die Okologi-
sierung und die Konnektivitat eroffnen gerade fur
die Elektrotechnik neue Geschaftsfelder. Nutzen

Sie diese Chancen, Ihren Betrieb innovativ und zu-
kunftsorientiert aufzustellen — zum Vorteil fur lhre
Kundinnen und Kunden und zur Zukunftssicherung
und Weiterentwicklung Ihres Betriebes! Die Wirt-
schaftskammer Osterreich unterstiitzt sie dabei mit
der Initiative zu dieser Broschure voller Impulse und
Ideen.” — Mag. Mariana Kuhnel, MA,

stv. Generalsekretarin der Wirtschaftskammer
Osterreich

Aydei8ojoyd Auapnis auipen @

.Wir Elektrotechniker sind Trager der Energie- und
Elektromobilitatswende. Wir Elektrotechniker sind
Trager der Zukunft.

Fur jeden Einzelnen von uns gilt es, innovationsfit
und immer up-to-date zu sein, um diese Zeit der
Transformation in fuhrender Rolle mitzugestalten.
Die Zukunft ist elektrisch!” — Euer Andi Wirth

usmjjog Jasof @
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| Die Betriebsstrukturen, die technischen Schwerpunkte und die Geschaftsmodelle der mehr als 10.000 Unter-
O nehmen der gewerblichen Elektrotechnikbranche sind sehr heterogen.

Der Fokus dieses Handbuchs ist auf Kleinst- und Kleinunternehmen im Bereich der klassischen Elektrotechnik
gerichtet, auf Elektriker, die 1 bis 10 Mitarbeiter beschaftigen. Zielgruppe sind vor allem jene Unternehmen,
die unternehmerisch aus der analogen Zeit kommen und sich in der digitalen Umwelt mit Innovationen wei-
terentwickeln und wirtschaftlich behaupten wollen.

|. DAS IMAGE DES
- ELEKTRIKERS DER ZUKUNFT
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IMAGE

E l Elektriker aus Kundensicht heute =
Stemmeisen, Kabel, Steckdosen, \Verteilerkasten

Elektriker aus Kundensicht morgen =
Eigenstromerzeugung und Intelligenz des Hauses

Der Grol3teil der Kunden verbindet das Berufsprofil des
Elektrikers mit dem Stemmen von Wanden, dem Ziehen
und Legen von Kabeln, dem Anbringen von Steckdosen und
Schaltern und dem Einbau des Verteilerkastens.

Morgen schon kénnte es anders aussehen und der Kunde
kann mit dem Elektriker, schlicht und einfach, Eigenstromer-
zeugung gepaart mit der Intelligenz des Hauses assoziieren.
Das alles fiir mehr Energieunabhangigkeit, mehr Komfort,
mehr Sicherheit und mehr Zeit bei weniger Kosten.

Alles in Allem erhalt der Kunde vom Elektriker der Zukunft
mehr Lebensqualitdat und oben drauf das Gefihl, Teil einer
klimafreundlichen Zukunft zu sein.

Die Geschichte von den drei Elektrikern (

Ein Kunde fragt drei Elektriker, was sie ihm anzubieten haben:

Die Antwort des Ersten: ,,Ich stemme die Wand auf, ziehe Kabel und
setze die Steckdosen!”

Die Antwort des Zweiten: ,\Von mir bekommst Du eine verlassliche
Elektroinstallation!”

Der Dritte antwortet: ,Ich sorge dafiir, dass Du mit meiner
Komplettlosung Geld sparst Tag fur Tag fir Tag!”

FUTURELAB ELEKTROTECHNIK | 7
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Hochdynamisches Umfeld
als Chance und Verpflichtung

—% Kein Stein bleibt auf dem Anderen — Innovation liegt in der Luft!

Das Umfeld des Elektrikers ist hochdynamisch.

Die Energiequellen, die Stromerzeugung, der Stromhandel, die Stromverwendung, die Strom- |

speicherung, alles verandert sich. Dort, wo sich viel bewegt, er6ffnet sich viel Potential fiir Neues!

o

Unser Energiesystem macht auf allen Ebenen durch die
Energiewende eine fundamentale Transformation durch.
Das Phase-out von fossilen Energietragern verandert unse-
re Energiequellen hin zu erneuerbaren Energien wie Sonne,
Wind- und Wasserkraft sowie Biomasse. Die Stromerzeu-
gung wird dezentralisiert und dementsprechend wird sich
der Stromhandel ebenso neu organisieren mussen. Durch
die Elektrifizierung der Gesellschaft muss die Stromverwen-
dung durch E-Mobilitat oder elektrischem Heizen neu ge-
dacht werden. Die Stromspeicherung entwickelt sich rasant

18 | FUTURELAB ELEKTROTECHNIK

mit immer marktfahigeren Losungen oder der Erprobung
von Power-to-X-Technologien wie zum Beispiel Power-to-
Gas im Falle von Wasserstoff. Entlang des Trends der Kon-
nektivitat kénnte die Zukunft die totale Sektorkopplung sein
und das auf Stadt- oder Gemeindeebene oder im Rahmen
von microgrids (Inselnetze) lokaler Gebaudeverbiinde bis
hin zur Sektorkopplung auf Gebaudeebene. Die Zukunft des
smarten Energie- und Lastenmanagements und der maxi-
malen Energieeffizienz hat bereits begonnen.



Verpflichtung zur Positionierung in der Arena

der Zukunft

Diese Transformation unseres Energiesystems wird alle an
Energie gebundenen Wirtschaftszweige und Branchen ver-
andern. Energieversorgungsunternehmen, Industrie, Grof3-
handel bis hin zum kleinstrukturierten, regionalen Elektriker.
Die starke Dynamik bietet enorme Moglichkeiten neue, in-
novative Geschaftsfelder zu erobern, denn auch die Kunden
werden sich verandern und bessere Losungen erwarten:
High-End-Komplettlésungen maximaler Qualitat und mit
maximalem Service, whireless, data-driven und highly con-
nected.

Uberall dort, wo sich profitable Geschaftsfelder er6ffnen,
drangen neue Player hin. In dieser Arena gilt es das eigene
Territorium abzustecken, indem der Elektrotechniker sein
Geschaftsfeld definiert und seine Kunden abholt.

Wer macht das Rennen im Bereich der Energiewende?
Wer macht das Rennen bei smarten Losungen von morgen?
Das ist noch nicht entschieden!

INNOVATIV WERDEN

%)

Wohin wendet sich der Konsument,
wenn er ein smarte Losungen braucht? —
Das ist eine der grolBen Schlusselfragen
am Markt!

(3%

Der Markt ist heild umkampft. Technologieunternehmen
bieten Smart-Home-Losungen an, Hersteller suchen in
Kooperation mit Dienstleistungsplattformen verstarkt den
Kontakt zu Endkunden und auch Energieversorgungsunter-
nehmen treten in diesen Markt ein. Alle missen und wer-
den sich bewegen.

Beispiel Energieversorgungsunternehmen: Alle mussen sich bewegen!

Der neue Kundentypus ,Prosumer’, Konsument und Produzent in Einem, verandert die Beziehung des Energie-
versorgungsunternehmens zu seinen Kunden nachhaltig. Verlief der Energiefluss friiher nur in eine Richtung,
weil Strom lediglich geliefert wurde, ist dieser heute bereits bidirektional, denn der Kunde will konsumieren,
aber ebenso einspeisen kdnnen. Die grundlegenden Veranderungen fiir EVUs gehen kiinftig sogar noch einen
Schritt weiter, wenn es um Erneuerbare Energiegemeinschaften geht, die im Zuge der voranschreitenden De-
zentralisierung der Stromversorgung zunehmen werden. Hier werden die EVUs kinftig mit ,multidirektionalen”
Beziehungen umgehen miussen, mit all den Konsequenzen fiir ein dynamisches Lastenmanagement.

Im Angebot andert sich fiir EVUs ebenfalls Grundlegendes, wie es ein Experte im Interview auf den Punkt bringt:
.Dem EVU wird sein Geschaftsfeld geraubt: Energie verkaufen. Jetzt muss er sich natirlich was Neues suchen!”
Und das EVU muss sich nicht nur ,was Neues suchen’, sondern gleichzeitig mit besser informierten Kunden um-
gehen lernen, die heutzutage durchaus bereit sind, Anbieter zu wechseln, sobald damit, laut Internetrecherche,
Kosteneinsparungen verbunden sein konnten.

So suchen Energieversorgungsunternehmen im Rahmen neuer Geschaftsmodelle verstarkt den Kontakt zu
Endkunden, um neue Angebote zu platzieren. Diese beinhalten nicht nur Beratungen zum optimierten, smarten
Energiemanagement, die Ausstellung von Energieausweisen oder Durchfiihrung thermografischer Messun-
gen, sondern konnen auch konkrete Angebote der darauffolgenden Planung und Umsetzung beinhalten wie
zum Beispiel betreffend Heizungstausch, andere Sanierungsmafnahmen oder Angebote beziiglich E-Mobilitat,
Photovoltaik bis hin zu Drohnenfliigen zwecks Inspektion von Solarpanelen.

Zu alledem spielt der Trend der maximalen Konnektivitat
groBen, anonymen Anbietern in die Hande. Internetriesen,
die Big Player im Onlinehandel, Soft- und Hardwareherstel-
ler besetzen lukrative Geschaftsfelder sehr rasch, weil sie
den Weg ins Wohnzimmer des Kundens heutzutage via di-

<}

gitalen Marketings und Vertriebs schneller denn je finden.
Die Moglichkeiten von microtargeting im digitalen Marke-
ting machen den ,individuellen” Zugang zum Endkunden
leichter und effizienter wie nie zuvor.
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.Meine Kunden kennen mich! Das passt schon!"

H\, Die maximale Konnektivitat heutzutage ermdglicht es, besonders vorteilhaft fiir grol3e Player, so effizient und

~ kostengiinstig wie noch nie Kontakt zum Endkunden aufzunehmen. Digitales Marketing in Kombination mit
microtargeting und automatisiertem Kundenbeziehungsmanagement ermdglichen den Aufbau neuer Kun-
dengruppen so gezielt und rasch wie noch nie zuvor. Sich als ,bester und allererster” Ansprechpartner fir
Kunden zu etablieren, war noch nie so leicht moglich wie heute. Und Kundentreue heutzutage ist auch nicht
mehr das, was sie einmal war!

Die Intelligenz des Hauses hat
Schnittstellen mit immer mehr Gewerken

Mecha-

tromiker

Elzk_hik:r
Jﬂ, Th
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SchlieBlich andern sich althergebrachte Schnittstellen zwi-
schen den Gewerken. So wie einzelne Bereiche in der Ge-
baudetechnik durch die Notwendigkeit der integrativen
Gesamtvernetzung naher aneinanderrticken, werden auch
die Schnittstellen zwischen den einzelnen Gewerken wie
Elektrotechnik, Heizungstechnik, Liftungstechnik, Kalte-
und Klimatechnik durchlassiger. Im Zusammenspiel von
smarten Licht-, Sicht- und Sonnenschutzelementen ergibt
sich sofort auch eine Schnittstelle zum Tapezierer und De-
korateur. Besieht man sich die Entwicklungen auf dem Ge-
biet der gebaudeintegrierten Photovoltaik, Solararchitektur
und Design Photovoltaik, so betrifft das auch Branchen wie
Glas- und Fassadenbauer bzw. auch Dachdecker. Im Falle
von automatischer Bewasserung wird kiinftig auch der Gar-
tengestalter eine Schnittstelle zum Elektriker haben. Sollen
Produktionsprozesse von Gewerbekunden im Sinne eines
smarten Energie- und Lastenmanagements smart vernetzt
und aufeinander abgestimmt werden, ergibt sich sofort eine

INNOVATIV WERDEN

Schnittstelle zur Mechatronik, Automatisierungstechnik
und Anlagenbau.

Alles in Allem gibt es Viele, die an Geschaftsfeldern betref-
fend Energie oder auch Geschaftsfeldern smart home oder
smart building interessiert sind.

%)

Ich glaube, dass die Branchen in der
Haustechnik aufgehen werden.

(4%

Wo sich der Elektriker in dieser Arena positionieren machte,
sollte er jetzt entscheiden und dementsprechend die Wei-
chen flir seinen Betrieb stellen.

Montagetrupp - Nein Danke!

Es gilt sich klar zu positionieren und das rechtzeitig. Es ist
alles nicht mehr eine Frage von, ob die grundlegenden Ver-
anderungen kommen, sondern nur noch eine Frage, wann
es zu spat sein wird, erfolgreich zu reagieren. Jetzt entschei-
det es sich, welche Rolle der Elektriker spielen wird und fol-
gende Fragen werden entschieden:

[ Ist der Elektriker derjenige, der die Oberhoheit Uber seine
Auftrage behalt oder geht er immer starker in Richtung

Subunternehmer?

= Wird er immer mehr zu ,unserem Partnerbetrieb vor Ort"
oder gar zum Montagetrupp fir Andere?

[ Fur welche Leistungen wird er seine wertvolle Ressource
Fachkraft einsetzen?

> Welchen Stundensatz wird er verlangen konnen?
Woflr stehe ich als Selbststandiger mit meinem Betrieb?

Diese und viele andere Fragen der Positionierung stellen
sich hier und heute fir den Elektriker.

{\..\_\_I -
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Klarer Vorteil — Starke starkt: Regionalitat heisst Vertrauen

k\\ / Der ortsansassige, kleinstrukturierte Elektriker hat etwas, das sich grol3e, anonyme Betriebe nicht zu-
kaufen konnen: es ist die regionale Verwurzelung — der handwerkliche, traditionelle Familienbetrieb |
kennt seine Kunden und seine Kunden kennen ihn und das oft schon tber Generationen. Regionalitat
heil3t Vertrauen! Und Vertrauen braucht der Kunde, wenn er sich neue Technologien, die er nicht kennt  —*
und nicht einschatzen kann, in sein Haus holt! @

Klarer Vorteil — Starke starkt: Speedboot schlagt Ozeanriesen!

Supertanker sind grof, schwer und stabil. Bei voller Fahrt voraus, halt sie kaum etwas auf. Nicht einmal
der eigene Kapitan. Der Bremsweg ist einige Kilometer lang und steht im Verhaltnis zur GréRRe. Nicht
anders verhalt es sich mit dem Wendekreis. Der Kurswechsel braucht eine weite Strecke.

Da ist der Kapitan des Speedboots schon langst am Ziel — wenn er seinen Vorteil kennt, nutzt und =
J geschickt manovriert! Q

S )
A Die Schnellen werden die Langsamen
N Uberholen, nicht unbedingt die Grol3en die

~7  Kleinen! ol

Innovations-Benefit - )
Volle Kassen und mehr |
‘ Freizeit statt Volle Bu- | gionin, dar :
cher und leere Kassen | Holoel 2N y

Vorrangiges Ziel, warum ein Unternehmen der Elektrotech-
| nik innovativ werden soll, ist es, den wirtschaftlichen Ertrag

zu steigern und das langerfristige Bestehen des Unterneh-

mens zu sichern.

Oder auch salopp gesagt: ,Volle Kassen und mehr Freizeit’,

beides zu erreichen, ist ein starker Motivationsmotor!

L
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Perfekte Voraussetzungen
fur Innovation

Nicht viele Branchen oder Berufszweige weisen ein so ho-
hes Innovationspotential auf wie das Gewerbe der Elektri-
ker. Das Leistungsprofil der Branche passt perfekt zu kiinf-
tigen Herausforderungen. Das, was die Gesellschaft in
Zukunft verstarkt brauchen wird, ist genau das, was der
Elektriker anbieten kann. Das Innovationsumfeld auf
politischer, gesellschaftlicher und technologischer Ebe-
ne konnte besser nicht sein.

SchlieBlich sind es auch Starken der Branche selbst, die
eine Umsetzung der Moglichkeiten begtinstigen. Dazu
zahlt der Nachfrageliberhang und die Tatsache, dass
es sich um eine Dienstleistungsbranche handelt, die
seit jeher als technologiegetrieben gilt.

Die Elektrotechnik ist der Pfeil, der genau ins Schwar-
ze trifft!

—B} Klarer Vorteil — Starke starkt: Verkaufermarkt

Nachfragetiberhang: ,Es wird so viel Arbeit geben, dass wir gar nicht nachkommen!”

Die Branche der Elektrotechnik befindet sich in einer sehr guten Position, denn die Nachfrage ist be-
reits, und wird weiterhin, grol3er sein als das Angebot! Betriebliche Veranderungen in guten Zeiten
offensiv einzuleiten bedeutet, die Zligel selbst in der Hand zu haben. Auf Veranderungen in schlechten 0
Zeiten defensiv zu reagieren bedeutet, mehr unternehmerisches Risiko eingehen zu missen, um sich
wieder in die Poleposition nach vorne zu arbeiten.

Klarer Vorteil — Starke starkt: Dienstleistungsbranche

Investitionen in neue, innovative Geschaftsfelder sind fir produzierende Branchen immer auch mit In-
vestitionen in den Maschinenpark, in die Umstellungen auf CAD/CAM-Systeme und in neue Werkstatten
passender GroBe verbunden. All das ist fiir eine Dienstleistungsbranche kein Thema! o,

Klarer Vorteil — Starke starkt: Technologiegetriebene Branche

Ein Berufszweig, der es gewohnt ist, sich immer wieder auf neue technologische Entwicklungen einzu-
stellen, sollte mit der heute wichtigsten Aufgabe, die an jeden Unternehmer gestellt wird, zurechtkom-
men konnen: die Anpassung an die Geschwindigkeit mit der heutzutage immer wieder Neues auf den
Markt kommt. o,

V
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Optimales Innovationsumfeld

Aufgrund der Kombination verschiedener globaler Mega-
trends steigt der Druck auf Regierungen. Gleichzeitig steigt
die gesellschaftliche Akzeptanz fiir drastischere Mal3nah-
men zur Reduktion von Treibhausgasemissionen. Dabei
schreiten die technologischen Entwicklungen rasant voran.
Dadurch wird der Verlauf der Energiewende im Zeitraum von
2020 bis 2030 an Geschwindigkeit zunehmen. Die Nutzung
erneuerbarer Energien wird noch starker vorangetrieben

Elektriker, es kommt die UJendel
Nehmt eure Zukunft in die Hondel

INNOVATION - GEHT WAS? <+ -

+
werden. Photovoltaik mit all den darum gelagerten Anwen- _ —
dungen, als Schliisseltechnologie fir die Umstellung auf Er-
neuerbare Energien, wird ein starkes, wachsendes, hochin-
novatives Geschaftsfeld bieten.

|

|
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Globale Megatrends

Der global steigende Energieverbrauch aufgrund des globa-
len Bevolkerungswachstums in Kombination mit steigendem
Wohlstand und einer steigenden Elektrifizierung der Gesell-
schaft bedeutet, dass rigorose Mal3nahmen in Richtung Er-
neuerbare Energien gesetzt werden mussen. Einerseits geht
es darum, den Klimawandel in den Griff zu bekommen, an-
dererseits geht es aber immer auch darum, die Versorgungs-
sicherheit zu gewahrleisten. Gerade fir Europa gilt es, die
Lenergy competition” mit Wirtschaftsraumen wie den USA
oder der Volksrepublik China unbedingt zu vermeiden.

Der politische Druck aus den Gegebenheiten heraus steigt
genauso wie der Druck von Seiten der Bevolkerung. Die For-
derung nach und Akzeptanz von drastischeren Malinahmen
im Sinne des Klimaschutzes in der Bevolkerung wird eben-
so weiter ansteigen. Das liegt nicht zuletzt daran, dass der
Klimawandel bereits durch sich hdufende extremere Wet-
terphanomene deutlicher spurbar wird.

Urbanisierung und Energie

Prognosen sprechen von 75% der Menschheit, die bis zum Ende des Jahrhunderts in Stadten leben werden. 60%
des gesamten Energieverbrauchs erfolgt heute schon aus Stadten. Urbane Dekarbonisierung und Energieeffizi-
enz sind dementsprechend ein zentraler Fokus der internationalen Klimadebatte.

Die Elektrifizierung der Gesellschaft schreitet voran!

E-Mobilitat, mehr Wohlstand in wachsenden Mittelklassen, stets steigende Konnektivitat, verstérkt_e Nutzung
von Strom als Quelle fiir Heizung und Kihlung, steigende Urbanisierung insbesondere in wachsenden Okonomien
lassen die Elektrifizierung der Gesellschaft voranschreiten.

Politisches Innovationsumfeld

die Politik,
am selben Strick,
le qute Sachen,

Seid Euch gewiss.
Die zieht mit cuch
Sie unterstitzt vie
Die die Welt besser U el
Denn auch mitten 10 g\obq @\r ,
Braucht @s €lektro-Expertise:
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Das Regierungsprogramm aus Sicht der Elektrotechnik!
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Die Politik zeichnet im integrierten nationalen Energie- und Klimaplan ein Big Picture !
Osterreich hat einen integrierten nationalen Energie- und  systems umzusetzen gilt. Im Regierungsprogramm 2020 bis
Klimaplan (NEKP) erstellt, der auf der EU-Klima- und Ener- 2024 ist der Nationale Energie- und Klimaplan als Grundlage
giestrategie vom Mai 2018 (#mission2030) aufbaut. Darin  fiir den Klimaschutz in Osterreich verbindlich festgeschrieben.
werden Malinahmen in den fiinf Zieldimensionen der Ener-
gieunion, Dekarbonisierung, Sicherheit der Energieversor- Zu den treibenden Instrumenten der Durchsetzung zahlen
gung, Wettbewerbsfahigkeit, Leistbarkeit sowie Forschung &  nicht nur forderpolitische, fiskale und ordnungsrechtliche,
Entwicklung, festgeschrieben. Dieses MalRnahmenpaket be-  sondern auch bewusstseinsbildende MaRnahmen. |
rlicksichtigt wirtschaftliche, 6kologische und soziale Aspekte, ‘
die es mittel- bis langfristig flr die Entwicklung des Energie-
{ /).
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Beispiele konkreter MaRnahmen

Es finden sich in vielen Kapiteln des Regierungsprogrammes  Gewerbe der Elektrotechnik relevant sind. So wird im Kapitel
2020-2024 der osterreichischen Bundesregierung zahlrei-  Klimaschutz und Energie etwa Folgendes verankert:
che MalBnahmen, die umgesetzt werden sollen und fiir das

> Ziel ist es 100% Strom (national bilanziell) aus erneuerbaren Energiequellen bis
2030 zu generieren

> Ausbau Erneuerbare Energien auf insgesamt 27 TWh: PV-Erzeugungskapazitat
11 TWh, Wind 10 TWh, Wasserkraft 5 TWh, Biomasse 1 TWh

= Verbindliche Klimaschutzrichtlinien fur alle Institutionen des Bundes betreffend
beispielsweise Neubau im Niedrigstenergiehaus-Standard, PV-Anlage verpflich-
tend, wo technisch und wirtschaftlich moglich

> Erhohung der Sanierungsrate mit Zielwert 3%

> Phase-out-Plan fur fossile Energietrager in der Raumwarme

> Streichung der Eigenstromsteuer auf alle erneuerbaren Energietrager

> Vereinfachung der rechtlichen Rahmenbedingungen fur PV-Anlagen

> Abbau burokratischer Hurden bei bestehenden Anlagen

> Erweiterung der Moglichkeiten der Gestaltung von ,Erneuerbaren Energiegemein-
schaften” und ,Burgerenergiegemeinschaften” fur verstarkte dezentrale Energie-
versorgung und die Starkung regionaler VVersorgungskonzepte

= Nullemissionsgebaude Schritt fur Schritt zum Standard machen

> Forderfahigkeit von Flachen auch auf3erhalb von Gebauden

> Anschluss- bzw. Lademaoglichkeiten fur batterieelektrische Fahrzeuge sind bei allen
Neubauten vorzusehen. In Bestandsgebauden sind die rechtlichen Rahmenbedin-
gungen so zu gestalten, dass entsprechende Nachrustungen leicht erfolgen konnen.
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Dezentralisierung der Stromversorgung!

Die Dezentralisierung der Stromversorgung soll gefordert werden. ,Strom dort erzeugen, wo er verbraucht wird’,
lautet das Credo. MaBnahmen zur Forderung von ,Birgerenergiegemeinschaften” oder ,Erneuerbaren Energie-
gemeinschaften’, regionalen Versorgungskonzepten und lokalen Mikronetzen (Micro grids, Nachbarschaftsstrom)
wie beispielsweise durch Erleichterung der Direktvermarktung (.peer-to-peer”-Trading) oder den Wegfall der Ei-
genstromsteuer auf Erneuerbare Energietrager sind bereits im Regierungsprogramm der Osterreichischen Bun-
desregierung 2020-2024 festgeschrieben.

Im Sinne der Kreislaufwirtschaft werden MaBnahmen zur  ebenso die Forcierung von langlebigen, reparierbaren und
Forderung von Reparaturen gesetzt wie zum Beispiel steu-  wiederverwertbaren Produkten.
erliche Begtinstigungen fiir Reparaturdienstleistungen oder

Die Jahrhundertgliihbirne jubelt iiber Osterreichs Regierungsprogramm!

Das sterreichische Regierungsprogramm mit dem Bekenntnis zur Verhinderung der geplanten Obsoleszenz (vom
Hersteller geplanter Verschlei3) wiirde der Jahrhundertgliihbirne gefallen. Ist sie doch das Sinnbild fir Haltbarkeit!
Seit knapp 120 Jahre brennt und brennt und brennt sie schon in einer kalifornischen Feuerwache nahe San Fran-
cisco. Im digitalen Zeitalter gibt es flir Fans eine Webcam, wo das Durchhaltevermdgen der unermudlichen Glih-
birne aus 1901 live beobachtet werden kann. Die Webcams allerdings mussten bereits dreimal getauscht werden!

Auch im Kapitel der Technologieoffensive, Digitalisierung und Innovation finden sich, neben der allgemeinen Zielsetzung der
internationalen Positionierung Osterreichs als Vorreiter im Bereich der erneuerbaren Energie, flr die Elektrotechnik zukunfts-
weisende Punkte wie zum Beispiel:

> Augenmerk auf integrierte Energiesysteme (Sektorkopplung) in der Gesamtbetrachtung
von Strom, Warme und Mobilitat.

> Technologieoffene Energieforschungsoffensive zur Dekarbonisierung mit Schwerpunk-
ten wie etwa smart grids, neue Speichertechnologien, Demand Side Management,
Energieeffizienz.

= Experimentierklausel fir Unternehmen nach deutschem Vorbild zur Erprobung innovati-
ver Losungen.

Am neuesten Stand bleiben

Die geplanten Malinahmen sind reichhaltig und der Umset-  weise liegt der Entwurf des Erneuerbaren Ausbaugesetzes
zungsgrad entlang der unterschiedlichen Zielsetzungen an-  (EAG) zur Begutachtung vor, ebenso beeinflusst die Corona-
dert sich in Echtzeit. Es gilt flir jeden Gewerbetreibenden, sich  Pandemie die Férderlandschaft.

auf dem neuesten Stand zu halten, denn es ist und bleibt kon-

tinuierlich viel in Bewegung. Seit September 2020 beispiels-
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Sonderforderung infolge der Corona-Krise als Anreiz fir Unternehmensinvestiti-

onen: aws Investitionspramie fiir PV-Anlagen und Stromspeicher 2020

Im Zusammenhang mit PV und Speicheranlagen werden netzgekoppelte PV-Anlagen auf Gebduden mit oder
ohne Stromspeicher sowohl auf dem Betriebsgebaude als auch auf Freiflachen gefdrdert, ebenso Nachriistungen
von Stromspeichern in bestehenden landwirtschaftlichen PV-Anlagen.

Sonderforderung aus Covid-19- Krisenbewaltigungsfond: Kommunales Investi-
tionsprogramm 2020

| Aus den Mitteln des COVID-19-Krisenbewaltigungsfond wird 1 Mrd. Euro fur Investitionszuschisse flir Bau- und
Instandhaltungsarbeiten flr dsterreichische Gemeinden bereitgestellt mit besonderem Fokus auf beispielsweise
die Errichtung von erneuerbaren Energieerzeugungsanlagen wie Photovoltaikanlagen auf gemeindeeigenen Fla-
chen.

Gesellschaftliches Innovationsumfeld

Die Stimmung in der Bevdlkerung in Bezug auf die Energie- 2019, vorgestellt von Erneuerbare Energie Osterreich, sowie
wende bleibt, trotz Corona-Pandemie, ungebrochen gut. Dies  eine Studie vom Juni 2020 der Universitat Klagenfurt, WU
zeigen Vergleichsumfragen vor der Pandemie im Dezember  Wien, Deloitte Osterreich und Wien Energie.

Das meint Osterreich!

» Rund 60% der Osterreicher sind fiir eine Verankerung des Klimaschutzes als Staatsziel.
» Eine stattliche Mehrheit von 57¢% sind fiir die Okologisierung des Steuersystems.
» Uber 80% der Bevélkerung sprechen sich fiir die Férderung erneuerbarer Energietréger aus.
= Knapp 80% wiinschen sich eine rasche Umsetzung der Energiewende im Sinne der Abkehr
von fossilen Energietragern.
« Uber 60% sind fiir einen Okobonus, finanziert {iber héhere Abgaben fir klimaschutzschadliches Verhalten.

Das Interesse in Osterreich an Elektrofahrzeugen ist, trotz  ein Elektroauto zu kaufen. Die Gesellschaft, die Bevolkerung,
Corona-Krise, weiterhin hoch. Seit Juli 2020 gibt es neue For-  die Kunden sind bereit flir innovative Losungen, Produkte und
derungen und mit steigender Reichweite und groRerer Aus-  Dienstleistungen.

wahl kénnen sich schlieBlich 43% der Osterreicher vorstellen

—
|
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Technologisches Innovationsumfeld

Die Hauptdarsteller neuer Technologien spielen fir die Elekt-
rotechnik eine Rolle und entlang der Technologiekonvergenz
sind sie im Anwendungsbereich nicht voneinander zu trennen,
sondern schaffen Innovationsnutzen oft erst im Zusammen-
spiel. Beispielsweise schafft erst die Kombination der Techno-
logiefelder Photovoltaik und Bautechnologie den Nutzen der
bauwerkintegrierten Photovoltaik. Die Kinstliche Intelligenz
als Tool, um Daten zu analysieren, Muster zu erkennen und
auf Basis dieser, sinnvolle Algorithmen zu generieren, kann im
Energiemanagement erst dann nitzlich eingesetzt werden,
wenn das Internet of Things reibungslos funktioniert. Erst
im Zusammenspiel also, ist es moglich, dass Verbrauchspro-

3 Beispiele:

mit Blockchainknotenpunkten ausgestattet.

> 2. BIM

> 1. BLOCKCHAIN

Erfolgreicher Einsatz der Blockchaintechnologie im Microgrid —
Projekt Quartierstrom Walenstadt in der Schweiz
Mit der Grundidee, den Strom dort zu erzeugen, wo er verbraucht wird, anstatt Uberschussstrom ins 6ffentliche

Netz einzuspeisen, konnte gezeigt werden, dass die Blockchaintechnologie sich durchaus fiir den kleinen lokalen
Stromhandel eignet. Alle 37 Schweizer projektteilnehmenden Haushalte wurden fiir diese Erprobung mit Laptops

file sinnvoll erfasst und verarbeitet werden konnen und das
smart home auf Basis von realen Nutzungsgewohnheiten,
MaBnahmen des Energiemanagements im Sinne der Ver-
brauchsoptimierung ableiten und setzen kann. Erneuerbare
Energiegemeinschaften konnten kinftig durch Technologien
der Blockchain, der Kuinstlichen Intelligenz, Big Data und Cloud
Computing erfolgreich umgesetzt werden. Mittels Blockchain
Technologie konnte Okostrom zertifiziert werden und der di-
rekte Handel (,peer-to-peer-trading”) in lokalen Microgrids
von Energiegemeinschaften brauchte kinftig, abgewickelt
mittels Blockchain, keine dazwischengeschaltete Vertrauens-
instanz mehr.

Building Information Modeling (BIM) — nur mehr eine Frage der Zeit!

Die Idee eines digitalen Gebdaudemodells, das in der Planungsphase erstellt wird und in weiterer Folge bei Er-
richtung, Betrieb bis hin zum Abriss verwendet wird, entwickelt sich, trotz aller Hurden, hin zur Realitat der Bau-
branche der Zukunft. Es ist nicht die Frage, ob die Digitalisierung das Baugewerbe und Baunebengewerbe mittels
BIM fundamental verandern wird, sondern es ist nur noch eine Frage, wann und in welchem Detaillierungsgrad
es soweit sein wird, dass alle am Bau eines Gebdude Beteiligten damit umgehen konnen mussen. Mittlerweile
ist nicht mehr nur von BIM in 3 D die Rede, sondern groRRe Baufirmen testen BIM 5 D, wo auch baulogistische
Daten betreffend Zeitleiste und Prozesse genauso wie Material und Kosten in das Modell integriert sein sollen. Im
Bereich Wartung, Instandhaltung, Reparatur sowie der Optimierung aller Gebaudeprozesse wird das Verstandnis
eines digitalen Modells im Sinne eines Betriebsdatenzwillings erweitert. In dieses Modell werden laufend die Da-
ten aus tausenden Sensoren eingespeist, analysiert und bei schlechter Gebdudeperformance werden MaBRnah-
men eingeleitet. Das Licht bei einer defekten Gliihbirne muss kiinftig nicht mehr ausgehen, damit sie gewechselt
wird, sondern der Degradationsgrad wird mittels Warmesensoren laufend iberwacht. Wartung, Instandhaltung
und Reparatur werden kinftig nicht nur effizienter, sondern auch rascher organisiert und durchgefiihrt werden
konnen. Eine am Wochenende ausgefallene Heizung kann durch Fernwartung des Storungs- und Notfalldienstes
bereits behoben worden sein, bevor der Betreiber tiberhaupt erfahren hat, dass die Heizung ausgefallen war.
Virtual Reality und Augmented Reality werden ebenfalls eine Rolle in Instandhaltung, Wartung und Reparatur von
Gebauden spielen. Mittels Tablet, Handy oder Datenbrille wird es moglich sein vor Ort Unterputzinstallationen und
alles, was in und hinter den Wanden versteckt ist, virtuell sehen zu konnen.
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Zeitleiste Building Information Modeling

BIM ist laufend in Weiterentwicklung inbegriffen und die Einigung auf allgemeingtltige Standards ist ein Prozess,
der nicht nur in Europa stattfindet, sondern auch international. Die USA zum Beispiel gelten als jene Nation mit
den meisten wissenschaftlichen Verdffentlichungen zu BIM, doch selbst hier gibt es bis dato auf Regierungsebe-
ne keine Vorgaben flir Umsetzungsstandards von BIM.

Ebenso verhalt es sich mit Schweden, einer Nation, die zu den ,Early Adoptern” zahlt. Auch hier gibt es nach wie
vor keine klaren Umsetzungsrichtlinien von Seiten der Regierung. In der Regel sind es non-government und non-
profit Institutionen, die immer wieder aktualisierte Leitfaden zur Forderung von BIM veroffentlichen.

Fix ist allerdings, dass sich Osterreichische Betriebe aus Gewerbe und Handwerk bereits intensiv mit BIM aus-
einandersetzen, um auch kinftig ausschreibungsfit zu bleiben. Allen voran sind das beispielsweise Betriebe im
Metallbau.

Letztendlich lautet der Rat an die Elektriker naturlich nicht, dass sie sich einen BIM-Koordinator anstellen muss-
ten, wie man es von Totalunternehmen der Baubranche hort, aber es gilt auf jeden Fall, die Entwicklungen zu
beobachten.

> 3. DUNNSCHICHTTECHNIK

Dunnschichttechnik und bauwerkintegrierte Photovoltaik

Im Zusammenhang mit der bauwerkintegrierten Photovoltaik wird der Dinnschichttechnik zugeschrieben, im
Vergleich mit den klassischen kristallinen Modulen, einen hoheren Wirkungsgrad im Schwachlichtbereich zu ha-
ben. Dartiber hinaus bietet die Dinnschichttechnik ganz neue Gestaltungsmaglichkeiten, was speziell interessant
fiir die fassadenintegrierte Photovoltaik ist. Asthetische Gesichtspunkte sind bei der fassadenintegrierten PV be-
sonders gefragt, denn nicht nur die Hirde von Ertrag und Reflexionsverhalten, sondern auch ganz besonders die
Akzeptanz des Kunden bezlglich optischer Kriterien, gilt es zu meistern.

Patentanmeldungen im Bereich Stromspeicherung explodieren!

Die globale jahrliche Zuwachsrate an Patenanmeldungen im Sektor Stromspeicherung liegt deutlich hoher als in al-
len Technologiefeldern zusammen. Preissenkungen sind die Folge dieser rasanten Entwicklungen. Im Bereich Lithi-
um-lonen-Batterien fur Elektrofahrzeuge spricht man hier von fast 90% und bei stationaren Anwendungen inklusive
Stromnetzmanagement von immerhin rund zwei Drittel Preissenkung im Zeitraum zwischen 2005 und 2018.
Begriindet ist dieser Fortschritt im dringenden Bedarf an Energiespeicherkapazitaten im Sinne der Klimaschutz-
ziele. 10.000 GWh werden bis 2040, so die Internationale Energieagentur, benotigt werden.

besonders in Verkehr und Wirtschaft eingesetzt werden.
Osterreich soll nicht nur Innovationsfiihrer sein, sondern

Die Halbleitertechnik stellt eine neue Generation von
glinstigeren Sensoren zur Verfiigung, genauso wie Solar-

zellen mit bis zu 50% héherer Leistungsfahigkeit. Ein an-
derer, fir die Elektrotechnik interessanter Bereich, betrifft
die Entwicklung neuer Speichertechnologien. Von Sei-
ten der Osterreichischen Bundesregierung wird auf den
power-to-gas im Bereich Wasserstoff und dessen Ent-
wicklung als Speichermedium verstarkt gesetzt. Aus gri-
ner Uberschussenergie soll Wasserstoff hergestellt und

Wasserstoffnation Nummer 1 werden.

Alles in Allem lasst sich sagen, dass das technologische
Umfeld die Innovationsampel auf Griin setzt, wenn es um
die Elektrotechnik geht!
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Hotspot Photovoltaik

Photovoltaik spielt fiir Gewerbebetriebe der Elektrotechnik
als kiinftiges innovatives Geschaftsfeld eine besondere Rolle,
daher sollen hier Beispiele fiir PV-Trends hervorgehoben wer-
den. Photovoltaik als ehemalige Randtechnologie, gilt heute

INNOVATION - GEHT WAS?

als einer der essentiellen Bausteine fiir eine erfolgreiche Ener-
giewende. Im Sinne der Erreichung der Klimaziele ist der Be-
darf enorm.

Photovoltaik Osterreich

» 2020 miisste in Osterreich alle 3 Minuten eine PV-Anlage errichtet werden, um die Klimaziele zu erreichen.
» Die gesamte PV-Leistung in Osterreich Ende 2019 betrug ca. 1,7 Gigawatt, benatigt werden bis 2030
allerdings 11 GW, ein Investitionsvolumen von mind. 15 Mrd. Euro.

Gebiude: Stromverbraucher
wird zu Stromerzeuger

Das Gebdude nicht als Stromverbraucher, sondern als
Stromerzeuger - Bauwerkintegrierte Photovoltaik als be-
sonderer Forschungs- und Innovationsschwerpunkt in Os-
terreich.

Gerade in Osterreich als stark touristisch gepragtes Land mit
wertvollen Naturraumen wird es in der Umsetzung von Pho-
tovoltaik als wichtige Quelle von erneuerbarer Energie immer
auch darum gehen, geeignete Potentialflachen zu finden und
dabei bereits versiegelte Flachen zu nutzen. Doch auch das
hohe nationale Wertschopfungspotential verleiht der bau-
werkintegrierten PV besondere strategische Bedeutung flr
den Wirtschaftsstandort Osterreich und macht diese Nische

R

zu einem besonderen Forschungs- und Innovationsschwer-
punkt, so im Nationalen Energie- und Klimaplan festgehalten.

Die Solararchitektur leistet ihren Beitrag mit asthetisch voll-
endeten Losungen, die hohe Akzeptanz in der Kundengruppe
versprechen ebenso wie die immer marktfahigeren Losungen
der Hersteller, die die elektronischen Eigenschaften und Kon-
struktionseigenschaften der Produkte laufend verbessern.
Farbige, semitransparente Module mit immer weniger sto-
render Reflexion oder Module mit Digitalaufdruck sorgen fir
vielfaltige Gestaltungsmadglichkeiten und so handelt es sich
bei gebaudeintegrierter PV um Fassaden, Dacher, Sonnen-
schutzeinrichtungen und sogar Fensterscheiben.

PV im Zusammenhang mit
Verkehrsinfrastruktur und E Mobilitat

Die Elektriker, die das alles umsetzen sollen, mussen erst geboren werden!

Zur Erreichung eines klimaneutralen Verkehrssektors muss die E-Mobilitat gefordert werden. Hochrechnungen
sprechen hier von einer Installationsleistung von 440 Wallboxen taglich im Zeitraum zwischen 2019 und 2030.
140 davon in Gebauden mit mehr als zehn Wohnungen, wo es sofort auch um technische Probleme des Lasten-
managements auf Gebaudeebene gehen wird, denn es kann nicht ganz selbstverstandlich davon ausgegangen
werden, dass die bestehende Gebaudeausstattung den erhéhten Bedarf an Energie bereitstellen kann.
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Im Sinne der Mobilisierung von PV-Potentialflachen gemaf
dem Gebot der Doppelnutzung, um keine weiteren Flachen
versiegeln zu mussen, werden im Regierungsprogramm auch
Verkehrsflachen angedacht. PV in Uberdachungselementen
von Verkehrsflachen, Parkraum oder Carports kommen in
Frage genauso wie der Ausbau von PV-Larmschutzwanden.
Ultraleichte und flexible Zellen ermdglichen den Einsatz
in der direkten Fahrzeugintegration von Photovoltaik auf
Flugzeugen, auf Eisenbahnwaggons, im Schiffsverkehr oder
Solarautos. Das erste Solarflugzeug hat bereits 2016 eine
Weltumrundung ohne jegliche externe Betankung zurlck-
gelegt.

Kinftig kdnnte es auch um Solare Stral3en (Smart Road,
smart Highway) gehen. In diese smart Roads oder smart
Highways integrierte PV-Paneele liefern Strom fir Stra-

Benbeleuchtung, Monitoringsysteme oder die E-Fahrzeuge
selbst. Drahtloses Laden der E-Fahrzeuge moglich gemacht
durch induktives Laden kann mittlerweile nicht mehr nur
stationar erfolgen, sondern wird bereits auch wahrend des
Fahrens als dynamisches Laden getestet. Aktuell findet sich
dazu ein Testprojekt in Deutschland/Karlsruhe fiir Busse des
Personennahverkehrs.

Bidirektional ladefahige E-Fahrzeuge sollen es kiinftig mog-
lich machen, die E-Mobilitat mit dem Lasten- bzw. Energie-
management smart zu verbinden. Vehicle-to-grid-Techno-
logien machen das E-Fahrzeug zu einem noch wichtigeren
Teil der Sektorkopplung sowohl in Bezug auf das offentliche
Netz, als auch auf Gebaudeebene. Das E-Fahrzeug dient als
zusatzlicher Stromspeicher und spielt so auch eine Rolle bei
Stromausfallen.

Vehicle-to-grid (V2G) im Ausland

In Spanien ist V2G bereits angekommen. Die erste Ladestation wurde 2019 errichtet. Die besonderen Unsicher-
heiten der Stromversorgung in Japan aufgrund haufig auftretender Naturkatastrophen, wie zum Beispiel Erdbe-
ben, haben in Japan die Ausstattung von Haushalten mit Vehicle-to-Home angekurbelt. Bereits 2012 waren 7200

Haushalte mit einer solchen Losung ausgestattet.

Gewachshauser als Potentialflache -
ein Beispiel fiir Photovoltaik

in der Landwirtschaft

Photovoltaik in der Landwirtschaft beinhaltet die Nutzung
landwirtschaftlicher Flachen zu Sonnenstromerzeugung. Im
Falle von Uberdachungen mit transparenten Modulen spricht
man von einer Doppelnutzung, denn Strom wird erzeugt wah-
rend die Pflanzen unter der Uberdachung vor schadlichen Wit-

terungseinfliissen geschitzt sind. Der Anbau von Pfanzen in
Glas- und Gewachshausern wird als steigender Trend einge-
schatzt und auch hier eréffnet sich ein Geschaftsfeld fir die
Anwendung von Phaotovoltaik.

Sektorkopplung in der Landwirtschaft

Beispiel fiir eine Anwendung im B2B-Bereich aus der Landwirtschaft sind Gewdchshaduser, deren enorme Dach-
flachen fur PV-Anlagen genutzt werden kdnnen. Das Verbrauchsprofil der Gewachshauser ist gut vorhersehbar
und die Sektorkopplung aller folgender Bereich verspricht einen hohen Eigenverbrauchsanteil: Bewasserungs-
system, automatische Diingung, Beheizung, Beliftung, Beschattung und Beleuchtung, die Sensorik bodenge-
stlitzter Messnetze zur Erhebung erfolgskritischer Parameter sowie deren Datenverarbeitung und automatische
MaBnahmeneinleitung wie beispielsweise die Aktivierung von Pumpen.
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Trend zu Mini-PV

Das Regierungsprogramm sieht einen vereinfachten Netzzu-
gang fir Anlagen bis 10 kW vor. Eine im Juni 2020 gestartete
Investitionsforderung aus dem Klima- und Energiefond ist
fur PV-Kleinanlagen und PV-Gemeinschaftsanlagen gedacht.
Die steigenden Gestaltungsmoglichkeiten durch bunte, digi-
talbedruckte oder biegsame PV-Module oder Ultraleichtmo-

INNOVATION - GEHT WAS? < —

dule versprechen immer verspieltere Anwendungen. Mini-PV
in Fensterladen oder in Balkongelandern, aber auch transpa-
rente Module, als Terrassen- oder Balkontberdachung mit
Begrinungsmoglichkeit darunter, steigern die Einsatzmog-
lichkeiten.
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- IV. INNOVATIONSPOTENTIAL
- WAS IST MOGLICH?

Neue Geschaftsfelderdurch
" maximale Konnektivitit

Durch den Aufschwung des Sonnenstroms fiir den Um-
stieg auf erneuerbare Energiequellen in Kombination mit
dem Megatrend Konnektivitat erhdlt die Installation einer
Photovoltaik-Anlage einen ganz anderen Stellenwert als
| friiher.

Die rasche Amortisierung einer PV-Anlage, die tatsachliche
Energiekostensenkung und die erwinschte Unabhangigkeit
von externen Stromquellen waren friiher vielleicht mehr
Wunsch als Wirklichkeit. Heute stellt sich die Situation ganz
anders dar, die Photovoltaikanlage ist kiinftig das Herzstlick
eines integrierten Gesamtsystems der Sektorkopplung,
Energieeffizienz sowie des Lasten- und Energiemanage-
ments. Dadurch wird der handfeste Kundennutzen Realitat.
Zurecht wird Photovoltaik oft als Treiber fiir alle digitalen
Anwendungen im Bereich smart home, smart building und
smart living betrachtet. Flir den Elektrotechniker erdffnen
sich Innovationsmaoglichkeiten wie vielleicht nie zuvor!

Clektriker, sei nun gescheiter,

steig herab von deiner Leiter! Nimm den
Laptop auch mal raus und schon ist es
smart, das Haus! Mach’ den Strom des
Hauses grun, brauchst nicht so viel Ka-
belziehn'!




INNOVATIONS-POTENTIAL

Innovationsbotschaften des Elektrikers
an seine Kunden von morgen

%)

Man muss sich Gedanken machen: Was
wollen meine Kunden morgen?

(45

— 1.1CH SORGE DAFUR, DASS DU TAGLICH GELD SPARST!

Der Kunde als Stromerzeuger

Auch, wenn ein Kunde nicht weil3, was ein ,Prosumer” ist, der Elektriker sollte ihn wissen lassen, dass die Losun-
gen, die er ihm anbietet, ab Inbetriebnahme sofort und taglich Geld sparen.

Der Eigenverbrauchsanteil des selbsterzeugten Stroms aus der Photovoltaikanlage wird sich kiinftig immer mehr
erhohen und kann die 100% erreichen. Marktfahigere Losungen flr die lokale Stromspeicherung spielen hier eine
Rolle, genauso wie ein smartes Energie- und Lastenmanagement.

Eine Photovoltaikanlage fir sich alleine macht bei all den neuen Maglichkeiten tiberhaupt keinen Sinn mehr. Erstin
Kombination mit maximaler Konnektivitat in der Sektorkopplung wird sie fiir den Kunden richtig interessant, denn
hier beginnt die smarte Stromverteilung und der smarte Stromverbrauch durch smarte Vernetzung, Steuerung,
Regulierung und Abstimmung aller Verbraucher des gesamten Systems. Alles wird miteinander zu einem smar-
ten Komplettsystem verbun-

den: Heizung, Warmwasser,
v Lt,%tung, Beleuch-  Per Gewerbekunde, ganz ohne Stress,

tung, Beschattung, Sicherheit,  Schaut stolz auf seinen Produktionsprozess.
E-Mobilitat, Energieerzeu- H . h . h . S
gung und -speicherung. Dies eISsQ, es spart Inm Macntig >trom,

gilt auf Gebaudeebene oder, Die neue €-Installation.
im Falle von lokalen Energie- ﬂ” /\/\ hi .
gemeinschaften, sogar Uber < ascninen wissen nun,

gas ElinfzelgsbéUie dhinalfJS- Wann und was sie am besten tun.
ies gilt fur Privatkunden, fur . . .
den B2B-Bereich genauso wie Glbt G5 1m N@tZ 9@0U9®ﬂd Strom'

fur offentliche Auftraggeber. — F@hrt sie Vollgas, die Produktion.
Das E-Auto ladt dann, wenn Und d e S icl o
genug Strom vorhanden ist, Nd dann, wenn der >trom viel teurer war,

genauso wie sich der Warm- Nimmt die Maschine weniger her.
wasserspeicher oder auch der

Pool dann aufheizen.
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Im Falle von gewerblichen Kunden kann das Lastenmanagement problemlos durch Ansteuerung der Stromab-
nehmer die Durchfiihrung bestimmter Produktionsprozesse, deren Durchfiihrung zeitunabhangiger sind, nach
hinten verschieben, wenn gerade kein Energieliberschuss vorhanden ist. Wann soll der Strom durch welchen
Verbraucher verwendet werden, wann soll er im lokalen Speicher oder im E-Fahrzeug gespeichert werden? Diese
Entscheidungen werden kiinftig durch Technologien der kiinstlichen Intelligenz automatisch und optimiert getrof-
fen werden konnen. Das System sammelt Nutzungsdaten, erkennt Verhaltens- und Verbrauchsmuster, auf deren
Basis es Algorithmen erzeugt, nach denen die Abstimmung der einzelnen Stromverbraucher maximal effizient
erfolgen kann. Das alles gilt nattrlich nicht nur auf Ebene des einzelnen Gebdudes, sondern ebenso, und vielleicht
sogar noch mehr, in Energiegemeinschaften tiber mehrere Gebaude hinweg. So kdnnen Haushalte untereinander
oder mit Betrieben Energiegemeinschaften bilden und die Kosten fir alle Beteiligten reduziert werden.

Energieeffizienz

Uber smartes Energiemanagement trigt das smarte Gebaude durch Vernetzung aller Komponenten natiirlich
auch dazu bei, dass Energie aktiv eingespart wird. Beispielsweise werden die Jalousien je nach Sonneneinstrah-
lung hinauf- oder hinuntergefahren, wenn das Gebdude geheizt oder bei hohen Aul3entemperaturen moglichst
kuhl gehalten werden soll. Das automatische Abschalten von Geraten bei Nichtverwendung spart Kosten ebenso
wie eine bedarfsgerechte Beheizung und Beleuchtung von Gebaudeabschnitten oder einzelnen Raumen. Dass es
hier nicht um peanuts der Energieersparnis geht, wird rasch klar, wenn man sich vor Augen halt, dass die meiste
Energie in Gebauden fiir Heizung, Kithlung, Warmwasserbereitung und Beleuchtung aufgewendet wird. Energie-
experten sprechen von Einsparungsmaoglichkeiten im Falle eines Neubau von 80% und im Falle von Renovierungen
von durchschnittlich 50%.

In aller Kiirze: Innovationspotential Komplettlosungen

Die Zukunft liegt in Komplettlosungen, die von Kunden nachgefragt werden, unabhangig davon, ob es sich
um Privatkunden, den B2B-Bereich oder 6ffentliche Auftraggeber handelt. Durch die Integration aller Ein- |
zelkomponenten zu einem Gesamtsystem ist der Ubergang flieRend vom Bereich der Energieerzeugung 1
und Energieeffizienz eines Gebdudes hin zu allem, was gemeinhin unter dem Titel ,smart building” be-
treffend Hausautomation, Komfort, Entertainment, aber auch Gebaude- bzw. Wohnsicherheit verstanden
wird. Hier liegt das eigentliche Innovationspotential fiir das Gewerbe der Elektrotechnik. Ein Betrieb, der hier
innovativ wird, um den Nutzen fr Kunden zu steigern, wird ein wachsendes Geschaftsfeld bedienen konnen.

= 2. ICH SORGE FUR DEINE ENERGIEUNABHANGIGKEIT!

Fallt auch der Strom
fOr alle aus,

Cs bleibt ganz hell
in Deinem Hausl!

Blackoutszenario

Der Elektriker sollte seine Kunden wissen lassen, dass mit einer Photovoltaikanlage inklusive professionellem
Notstromsystem das Blackoutszenario weniger black ausfallt und er dadurch Licht im Dunkeln hat, wenn einmal
der Strom ausfallt.
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INNOVATIONS-POTENTIAL

Kunden istin den meisten Fallen nicht klar, wie rasch es gehen kann, dass die Stromversorgung ohne VVorwarnung
wegfallt. Dabei muss nicht gleich ein Weltkriegsszenario bemiiht werden, es reichen schon durch Sturmscha-
den ausgefallene Leitungen. Ungeplante Stromausfalle in Osterreich sind vorrangig auf naturbedingte Einwir-
kungen wie beispielsweise Gewitter, Stiirme, Erd- und Felsstiirze zurtickzufihren. Aufgrund des Klimawandels
wird global mit einem Anstieg von genau diesen extremen Wetterphanomenen gerechnet. Laut der Ausfall- und
Storungsstatistik 2020 der e-Control hat im Jahr 2019 die Nichtverfiigbarkeit der Stromversorgung zugenom-
men, insbesondere aufgrund eines deutlichen Anstiegs ,Regional auBergewdhnlicher Ereignisse” im Vergleich zu
2018. Ereignisse wie zum Beispiel extreme Windaufkommen oder Uberschwemmungen, die in einer Region er-
fahrungsgemal als unwahrscheinlich gelten. Die Haufung von ehemals als unwahrscheinlich eingestuften Wet-
terphanomenen konnte allerdings immer mehr zum ,new normal” werden und es ist dartiber hinaus anzuneh-
men, dass gerade in Zeiten einer Pandemie, wo alles Selbstverstandliche plotzlich nicht mehr selbstverstandlich
ist, viele von uns einmal mehr dariiber nachdenken, was im Notfall am allermeisten gebraucht werden kdnnte.
Wahrscheinlich wachst hier eine Kundenschicht, die verstarkt Energieunabhangigkeit sucht.

Lieber Kunde, im Falle eines Blackouts braucht es mehr als den Toilettenpapiervorrat aus Hamsterkaufen!

—= 3. ICH SORGE FUR GENAU DIE INDIVIDUELLE SONDERLOSUNG, DIE DU BRAUCHST!

€lektro im Neubau, schén und gurt,

Doch im Altbau, ach, da erfordert das Mut!

Ist dos Dach auch schief und die Luke schrag,
Der Clektriker kennt immer einen Weg.

Und er weifs auch selbst in schiefsten Decken,
Wo denn die Kabel sich so verstecken.

)%

Eine neue Warmepumpe und eine bes-
sere [solierung reichen nicht. Es braucht
ein Gesamtsystem!

(45

Die Erhohung der Energieeffizienz von Gebduden, das Aus fir fossile Energietrager im Heizungsbereich, Energie-
sparmalinahmen und das Steigern des Einsatzes erneuerbarer Energien — all dies muss im Rahmen von ther-
misch-energetischen Gesamtsanierungskonzepten umgesetzt werden. Es reicht nicht, lediglich eine bessere Iso-
lierung mit Fenstertausch durchzufiihren. Die Sanierungsrate des Gebaudebestandes soll in den nachsten Jahren
gemal dem Regierungsprogramm in Richtung Zielwert 3% gesteigert werden. Mit Standardlésungen kommt man
hier nicht weit. Es braucht den Fachmann der kniffligen Sonderldsungen, es braucht denjenigen, der Systeme,
bauliche Gegebenheiten und individuelle Kundenwiinsche in einer Losung erfolgreich zusammenfiihren kann. Es
braucht den Gewerbebetrieb der Elektrotechnik!
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Wovor €lektrikern wirklich graust,
Sind Kunden, die basteln, auf eigene Faustl
Lasst doch lieber die €xperten machen,
Bevor die Gefahren Kummer machen.
Funkenfloge wourden sprihn

Und das Haus im Nu verglihn.

Schutz dem Haus vom Dach zur Tor,
Des €xperten €lixierl

Der Elektriker von morgen braucht dem Kunden nicht erklaren, was ein Fehlerlichtbogen ist. Er muss seine Kun-
den nur wissen lassen, dass furchtbare Tragddien durch smarte Friihwarnsysteme vermieden werden kénnen.
Intelligente Komponenten erkennen UnregelmaBigkeiten anhand der Daten der Stromverteilung und verhindern
so das brandauslosende Ereignis. Die Palette an MaBnahmen, die der Elektriker setzen kann, ist breit. Kohlenmo-
noxidwarnmelder, Brandschutz- und Fehlerstromschutzschalter, Blitzschutzanlagen bis hin zu Wassermeldern
inklusive automatischer Abschaltung der Wasserzufuhr sobald im Haus irgendwo ein Wasseraustritt rlickgemel-
det wird.

Der Elektriker als Lebensretter ist keine Ubertreibung!

— 4. ICH SCHUTZE DICH UND DEINE FAMILIE VOR LEBENSGEFRHRLICHEN UNFALLEN!

—= 5. ICH VERTREIB"DIR JEDEN EINBRECHER!

Die Systeme sind wach und geben Acht.
Der Kunde, der schlaft gut.
Nacht for Nachtl

Der Elektriker von morgen wird es dem Kunden ermdglichen, ungebetene Gdste erfolgreich zu vertreiben, indem
das smart home im Urlaubsmodus, die Anwesenheit der Bewohner durch Beleuchtungsszenarien, durch die au-
tomatische Bewegung der Jalousien, durch Gerausche eines Staubsaugers oder eines bellenden Hausbewachers
simuliert. Uber die 24/7-Kameraiiberwachung ist der Hausbesitzer selbstverstandlich véllig ortsungebunden in
der Lage via smartphone live nachsehen zu konnen, ob in Haus und Garten oder Betrieb und Grundstuck alles in
Ordnung ist. Tut er das nicht, so wird er selbstverstandlich vom Gebaude selbst informiert, sollte irgendwo ein
Fenster- oder Tiirkontakt anzeigen, dass sich jemand widerrechtlich Zutritt verschafft, wobei in diesem Falle na-
turlich akustischer oder optischer Alarm vom Gebaude selbst ausgeldst, der Eindringling hoffentlich in die Flucht
geschlagen, in jedem Fall aber, auch gleich der Wachdienst verstandigt wird. Diese Alarmsysteme sind selbstver-
standlich maximal komfortabel, sodass der Bewohner flexibel bestimmte Gebdude- und Grundsticksbereiche
auswahlen kann, die entsprechend den aktuellen Bedlrfnissen ,scharf” gemacht werden oder auch nicht.
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INNOVATIONS-POTENTIAL
—= 6. ICH SORGE FUR DEINEN KOMFORT UND DIE UNTERHALTUNG!

Multiroom-Systeme ermaoglichen jedem Bewohner seine _T
eigene Musik oder eigene Filme im jeweiligen Raum von

einer einzigen, gemeinsamen Datenquelle zu streamen.

Die Lautsprecher sind naturlich auch dann nutzlich, wenn

der smarte Griller im Garten meldet, dass — —

das Grillgut fertig ist oder, wenn die Ba- -

dewanne ,ruft’ weil das Wasser fertig Ist Dein Haus schon, | |
eingelaufen ist und die Spa-Stimmung ‘

im Badezimmer mit passender Musik- Ist Dein Haus smart, |
und Lichtstimmung bereits vorbereitet | Hast Du Komfort
aufwartet. :

Mit dem Wecker in der Frih, geht das l\ Nach J@d@l’ Art!
Licht an, schaltet sich die Kaffeemaschi- ™
ne ein, die Raume sind angenehm tempe-
riert und Uber die Lautsprecher laufen die
Morgennachrichten. Sollte das weiche

Ei noch nicht fertiggekocht sein, so wird auf jeden Fall der
Sprachassistent lber Lautsprecher dartiber informieren,
wann es fertig ist. Und flr den Fall, dass man noch etwas
Ruhe braucht, kann der Sprachassistent als Babysitter den .
Kindern einen, zwei oder auch zwanzig Witze erzahlen. Ein &
anderer Ausloser fir das automatische Aktivwerden des
smart homes ist das Einschalten des Fernsehers, wodurch
sich die Jalousien automatisch senken und gleichzeitig die
Beleuchtung gedimmt wird.

Die Zutrittskontrolle via Codes, Fingerabdruck oder Ge-
sichtserkennung lost den klassischen Schltssel ab. Zu-
satzlich kann in Kombination mit einer Kamera via App
die Tur gedffnet werden oder tempordre Zutrittsrechte an
Nachbarn wahrend des Urlaubs vergeben werden. Selbst-
verstandlich konnen webbasierte Protokolle erstellt wer-
den, um Zutritte nachvollziehen zu konnen.

Andere Lander — Andere Sitten

Bei manchen smart-home-Ldsungen ist man sich nicht so sicher, ob sie sich bei uns in Osterreich durchset-
zen werden. Ein Beispiel dafir ist eine in japanischen Haushalten weit verbreitete Losung fiir den Komfort auf
dem stillen Ortchen: Die smarte Toilette begr(iRt mit der Offnung des Klodeckels, stellt eine geheizte Klobrille
und Innenbeleuchtung bereit, genauso wie eine automatische Reinigungsfunktion durch individuell einstellbare
Sprihprogramme inklusive Deodorant- und Trocknerfunktion. Geplant ist, dass die Toiletten kiinftig auch medi-
zinische Parameter analysieren und rickmelden konnen.
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+—=> 7. 1CH LASSE DEIN HAUS, DEIN GEBAUDE, DEINE GEMEINDE AUFLEUCHTEN!

Strassenlampen, die schon rosten,
FUhren meist zu hohen Kostenl!

Der Gemeinderat sitzt still und stumm
Um den Planungstisch herum.

Die LeD war dos neue Sustem,

Crspart viel Geld, war so angenehm.
Doch wo ist Wissen, wo &xpertise,

Wo der Ausweq aus der Planungskrise?
Rasch mbge bezahlter Rat beginnen,
Man will jo die ndchste Wahl gewinnen.

oder stilvolle Spa-Stimmung fur den Saunagang am Abend. Die Discokugel im Hobbykeller hat ausgesorgt!

bruchs.
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Die Beleuchtung des Gebaudes ist schon lange nicht mehr nur an funktionelle Aspekte gekniipft. Heute geht es
immer mehr um Lichtstimmungen, Erlebnis und Komfort durch Automatisierung und das alles tiber Tablet oder
Handy ortsungebunden steuerbar. Smarte Lichtszenerien sind heutzutage sogar gekoppelt mit anderen Funktio-
nen wie beispielsweise Musik oder auch abgestimmt auf die aktuelle Beleuchtung des Bildschirmes, sodass der
Fernsehabend oder das Computerspiel durch an die Wand praojizierte Lichtspiele noch mehr zum Erlebnis werden.
Die smarte Beleuchtung kann noch mehr, wenn es beispielsweise darum geht, sich von einer an die angegebene
Uhrzeit gekoppelten langsamen Aufdimmung der Beleuchtung im Schlafzimmer, beim Aufwachen helfen zu las-
sen. Der automatische Sonnenaufgang, dessen Zeitpunkt man selbst bestimmen kann! Die Aul3enbeleuchtung
des Hauses und Grundstlckes ist nicht langer nur an Sicherheitsaspekte gekniipft, wo es vorrangig, um die stra-
tegisch optimale Platzierung der Lichtquellen ging. Nein, kiinftig geht es auch um Lichtstimmungen outdoor, die
erzeugt werden durch verschiedene Lichtstarken und -farben sowie unterschiedliche Kombinationen der Leucht-
korper. Je nach Anlass gibt es die Partystimmung in Kombination mit Musik inklusive farbiger Lichtspiele im Pool

SchlieBlich spielt das smarte Beleuchtungssystem ebenso eine Rolle, wenn es um eine erfolgreiche Anwesen-
heitssimulation zwecks Einbruchspravention geht oder um den optischen Alarm im Falle eines tatsachlichen Ein-



INNOVATIONS-POTENTIAL

Offentliche Beleuchtung — Beratung gebraucht!

Die Energiekosten fiir die 6ffentliche Beleuchtung in Stadten und Gemeinden kdnnen durch Umstellung auf _
LED drastisch reduziert werden. Darlber hinaus sind die Leuchten wartungsarm und langlebig. Der Markt ist
grofB und derartig untibersichtlich, dass Gemeinden und Stadte starke Partner brauchen, die sie beraten kénnen.
Umso mehr gilt das fir den nachsten Schritt in die Zukunft, wenn es um smarte, bedarfsorientierte Verwaltung
und Steuerung der Lichtpunkte geht. Gemal3 der Uhrzeit, dem Standort oder dem Ereignis kann die Lichtinten-
sitat angepasst werden. Am Markt befindliche Systeme beinhalten zusatzlich die Einbindung von Sensoren an
Leuchten zwecks Aufnahme von Umweltdaten oder Verkehrslage. Grol3stadte wie Los Angeles, aber auch Kéln
zeigen es vor.

Nicht nur der Mensch hat Beleuchtungsbedarf — LED in der Landwirtschaft

Im Zusammenhang mit Photovoltaik und Beleuchtung ergibt sich kinftig ein Geschaftsfeld mit Potential im
Landwirtschaftsbereich. Ein weltweiter Trend ist es, Pflanzen nicht mehr nur unter freiem Himmel anzubau-
en. Die Vorteile dieser Produktionsmethode sind bessere Kontrolle von Lieferterminen und Qualitaten, Steige-
rung der pro Flache produzierten Biomasse, reduzierter Einsatz von Pflanzenschutzmitteln sowie geringerer
Wasserverbrauch. Diese Vorteile bedeuten einen erhéhten Energieeinsatz, der mit PV-Anlagen gedeckt werden
kann. Die daflr benctigte Beleuchtung sind in der Regel primar hocheffiziente LED-Leuchten. Diesem Markt-
segment wird ein schnelles Wachstum zugeschrieben.

+—= 8. ICH ERMOGLICHE MEHR FREIZEIT UND WENIGER ARBEIT MIT HAUS UND GARTEN!

Lieber Kunde, armer Wicht,
reicht Dein Geld fUr Butler nicht?
st kein Grund fUr grémen,

oder sogar schémen!

Smart home dich sofort befreit,
\Von mUheseliger Hausarbeit.
Wenn frih am Montagmorgen,
die Arbeit ruft und Sorgen.
Smart home und der Garten,
dich ohne Pflicht erwarten.
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) Die Gartenbewasserung erfolgt automatisch in Abstimmung mit den Daten aus den Sensoren der Wetterstation,
l\ o die ihrerseits mit dem Wetterdienst verbunden ist. Auf diese Weise weil3 Dein Gartensystem genau, wann es
T Bewasserung braucht und wann es besser ist, die Bewasserung einzusparen. Der Pool wird laufend auf Fill-
stand und Wasserqualitat kontrolliert und entsprechende MalRnahmen wie Nachftillen oder Filtern automatisch
gesetzt.
Die Komfortliftung im Haus sorgt automatisch fiir optimale Feuchtigkeit und Luftqualitat. In Zusammenschal-
tung mit der Wetterstation wird die Markise automatisch bei starkem Wind und Unwetter eingefahren und na-
hert man sich beim Nachhausekommen der Garage, offnet und schliel3t sich das Tor von selbst.

— 9.1GH ERSPARE DIR TEURE, LEERE KILOMETER!

HKunde will moderne Dinge,

kauft sie nicht mit feiner Klinge.

Plug and Play entzickt sein Herz,

spater kommt dann schnell der Schmerz!
Vertraut dem dummsten Werbespot,

und kauft dann den €lektroschrott. €lektriker!
Wie Du bewahrst die Leut vor fFeuer,
€rspare lhnen Klumpat teuer!

Der Elektriker ist derjenige, der den Kunden davor bewahren kann, ein Vermdgen auszugeben fiir zusammenge-
stoppelte Stand-Alone-Geratschaften, die gut und gerne auf Auslaufmodell programmiert sind und auch besser
bekannt sind unter dem Begriff ,Elektroschrott” Er ist derjenige, der den Kunden von seinen acht verschiedenen
Fernbedienungen befreit und ihm stattdessen eine mafgeschneiderte, seinen individuellen Wiinschen, Bedirf-
nissen und baulichen Gegebenheiten entsprechende Komplettldsung anbieten kann. Eine Losung, die offen und
flexibel ist flir kommende Erweiterung und, wo alle Elemente, gerdte- und funktionstibergreifend aufeinander
abgestimmt, zusammenspielen. Dabei stellt der Elektriker nicht lediglich Produkte und deren Installation bereit,
sondern verkauft auch all sein Marktwissen und seine wertvolle Produkterfahrung.

A
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= 10. IGH ERSPARE DIR NERVEN!

<t

Soll Dein Kunde wirklich lachen,
Befrei ihn von den faden Sachen!

Elektriker, lasse Deine Kunden wissen, dass Du derjenige bist, der ihm durch einen Full-Service, Unannehmlich-
keiten beziiglich Behdrden, VVersicherung und Forderabwicklung abnimmt. Darlber hinaus wird es kiinftig immer
mehr in die Richtung gehen, dass aufgrund der digitalen Entwicklungen Gewerke immer naher zusammenricken
und die Abstimmung untereinander mehr wird. Dies gilt natirlich in erster Linie fiir Sanitar, Heizungs-, Liftungs-
sowie Kalte- und Klimatechniker, aber es geht kiinftig immer weiter und nicht einmal mehr der Gartengestalter
wird ohne Abstimmung arbeiten konnen, wenn es um smarte Bewasserungssysteme oder gar um Fassaden-
begrinung zwecks Verbesserung des Raum- und Stadtklimas, aber auch um Senkung der Kuhlkosten geht. Vor
allem beim Elektriker flieRt alles zusammen, denn er macht die ,Intelligenz des Hauses" \Wenn er bereit ist, dem
Kunden Abstimmungsarbeit vor Ort abzunehmen, hat dieser sofort einen klaren Zusatznutzen.

%)

Der Konsument will Komplettiésungen.
Der will alles aus einer Hand'!

(5%

%)

Der Elektriker ubernimmt die ortliche Bau-
aufsicht. Bei ihm flieSt ja auch alles zu-
sammen. Er macht den Overhead und der
Kunde hat den Benefit, dass er nur einen
Ansprechpartner hat.

(3%
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—\V DER WEG ZUR

INNOVATION -

WIE GEHT’S?

-

6'&(\2& hajA
ﬂck{'nhf“

Ich hab’ da einen Kollegen, der kommt
hint’ und vorn’ net z'am mit einem Haufen
Arbeit. Er hat nicht einmal die Zeit, dass er
sich Loxone anschaut, wo er mehr verlan-
gen konnte, den doppelten Stundensatz
fur die Programmierung.

(304

'/

Die G’ scheitheit der Hduser nimmt
standig zu — die G’ scheitheit des Elektri-
kers auch!

(304

1/

Die Technologie verdandert sich rasend.
Vor 10 Jahren war alles Gluhlampe, heute
ist alles LED und jetzt geht es in Richtung
Netzwerktechnik! Es kommt standig was
Neues!

(A
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INNOVATIONS-ROADMAP

In aller Kiirze: Betriebliche Wissensgenerierung und -management

Innovationsradar permanent aktiv!

Fachfremdes Wissen ist erfolgskritisch: Digitalisierung, Informationstechnologie |
Wissen und Know How immer auf dem neuesten Stand!

Wissensgenerierung aus unterschiedlichen Kanalen: auch tber den eigenen Tellerrand schauen!
Keine Monopolstellung einzelner Mitarbeiter: Wissensverteilung im und Wissensbindung an den Betrieb

»
@,

Die Wahrung der Zukunft:

Wissen und Know-How

Mit innovativen Losungen, die komplexer werden, wird das
Know-How und Wissen, das es zur Umsetzung braucht,
ebenfalls umfangreicher. In der heutigen Wissens- und
Informationsgesellschaft werden gerne Begriffe wie , life-
long-learning” benutzt. Man kann es auch ganz einfach
ausdriicken mit dem alten Spruch: ,,Man lernt nie aus!”

Aus-, Fort- und Weiterbildung als fixen Bestandteil des Un-
ternehmens, von der Geschaftsfiihrung bis hin zum Lehrling,
zu etablieren, darf heutzutage, nicht weiter aufgeschoben
werden. Eine besondere Rolle muss hier der IKT-Kompetenz
(Informations- und Kommunikationstechnologie) im Zusam-
menhang mit alteren Mitarbeitern zugeschrieben werden.
IKT ist eine jener acht Schlisselkompetenzen, die als Re-
aktion Europas auf die Globalisierung und den Ubergang zu
wissensbasierten Volkswirtschaften im Europaischen Refe-

renzrahmen des lebenslangen Lernens gelistet sind. Es geht
also heutzutage zunehmend um Wissen und Know-How,
das nicht im eigenen Fachbereich verankert ist. Uber den ei-
genen Tellerrand schauen, wird also wichtiger!

%)

Wir haben bei 45 Mitarbeitern 1.000
Stunden Schulungen pro Jahr.

(3%

Bei der Generierung von Wissen geht es um die laufende Ak-
tualisierung des Wissens und Know-Hows im Betrieb. Dabei
sollten unbedingt unterschiedliche Kanale bedient werden,
um sich nicht durch Einseitigkeit selbst zu beschranken:

» | aufende Marktbeobachtung: Herstellerfirmen, Grol3handel

» Zusammenarbeit mit Ausbildungseinrichtungen wie Berufsschulen, Hohere technische
Lehranstalten, Fachhochschulen: Praktika von Schulern oder Studenten, VVeranstaltungen
zur \lernetzung von Berufspraxis und Forschung etc.

» Fachmagazine und Leitmessen

» Wissensquelle eigene Mitarbeiter ausschopfen bis hin zu den Lehrlingen, deren digitale
Kompetenzen im Vergleich zu alteren Mitarbeitern nicht unterschatzt werden sollen.

» Branchenkollegen: aktiver, regelmalliger Austausch

» Unternehmer anderer Gewerke mit starker Schnittstelle zur Elektrotechnik:

Austausch aktiv suchen
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In weiterer Folge geht es darum, das Wissen im Betrieb zu
», verteilen und an den Betrieb zu binden. Es ist der Betrieb, der
| lernt und nicht nur einzelne Mitarbeiter. RegelmaRBiger Erfah-
™ rungsaustausch im Team muss Teil des Betriebsalltags wer-
den.
Der Unternehmer hat alle Moglichkeiten sein Wissen auf dem
neuesten Stand zu halten und so mit Produktzyklen, die sich
immer mehr verkirzen, mitzuhalten. Nur so kann er seinen
Innovationsradar standig aktiv halten. Und nur so kann er das
Maximale aus seinem Betrieb machen.

%)

Immer, wenn ich eine Problemstellung
sehe, frag’ ich mich: Lasst sich da etwas
verkaufen? Und dann geht die Recherche
los! Manchmal sitz" ich ndchtelang. Das
ist nicht immer lustig. Wollen muss man
schon!

(4(h

. Spezialisierung und Kooperation

' SPEZIALISIERUNG
Y,

Die Industrie haut alle Vierteljahre was
Neues raus, der Handwerker hat gar nicht
die Zeit, dass er sich damit beschaftigt!

(3%

Nur durch Spezialisieren.
Kannst Du heut .om _
For Hunden dQSjemg@”\@\st@n,
UJas sonst nicht gut konngn“
|ein, aber fein, und Sp@Z\(;
Das sei ab jett Dein Gesha

%)

Der kleine Betrieb, der kann das nicht
dastehen, der hat tausendprozentig nicht
die Chance alles zu machen. Vollig unmaog-
lich! Allein unsere neue \/erordnung hat
600 Seiten.

(4%

Markt brillieren.

die meisten,

frsmodell.

Produkte und Losungen sind immer mehr vernetzt und
werden immer komplexer. Was ein Betrieb konnen muss,
wenn er innovative Produkte anbieten will, wird immer
mehr. Spezialisierung ist eine mogliche Antwort auf diese
Entwicklungen. Gerade im Gewerbe der Elektrotechnik ist
das Innovationsfeld so grol3, dass insbesondere der klein-

L
T —
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strukturierte Betrieb sich mit dem Thema Spezialisierung
auseinandersetzen muss.

Klnftig wird das vielleicht sogar noch dringlicher, denn das
potentielle Betatigungsfeld des Elektrikers wird es erlau-
ben, sogar Uber eine Spezialisierung in der Spezialisierung
nachzudenken.



INNOVATIONS-ROADMAP

Spezialisierung in der Spezialisierung: Ambient Assisted Living (AAL)

Ambient Assisted Living wird ein wachsendes Geschdftsfeld der Zukunft sein. Ziel ist es, alteren Menschen durch digi-
tale Losungen ein moglichst langes Verbleiben im eigenen Zuhause bei moglichst hoher Lebensqualitat zu ermaglichen.

Das Innovationsumfeld in diesem Bereich ist aul3erordentlich vielversprechend. Folgende Faktoren kdnnen als Treiber
dieses Marktes betrachtet werden:

» Der demographische Wandel gilt als Hauptreiber flr diesen Markt. Das gilt insbesondere fiir Europa mit dem weltweit
hachsten Anteil an alteren Burgern. Der Anteil der Europaer tUber sechzig Jahre betrug 2015 bereits 23%. Ein Anstieg
auf knapp 35% im Jahr 2050 wird prognostiziert. Bei Europaern tber achtzig Jahre soll sich der Anteil im Jahr 2050
auf insgesamt 10% der Gesamtbevdlkerung mehr als verdoppelt haben.

= Gleichzeitig entwickelt sich die Arbeits- und Lebenswelt immer starker dahingehend, dass es weniger wahrscheinlich
ist, dass Angehdrige Betreuungs- und Pflegeaufgaben selbst ibernehmen kénnen.

» Kundenbediirfnisse sind maximal gegeben: Der Wunsch Betroffener moglichst lange Zuhause leben zu dirfen, ist in
der Regel hoch. Der Wunsch Angehdriger nach praktikablen und sicheren Losungen ist oft nicht weniger hoch.

Smarte Technologien bieten eine Vielzahl an Losungen, die speziell fir diese Zielgruppe in unterschiedlichen Bereichen

wichtig sein werden wie beispielsweise:

= Sicherheit: Verhaltensmonitoring, Standortkontrolle/location tracking durch wearables, Brandschutz, Zutrittskont-
rolle insbesondere mit der Moglichkeit der ortsunabhangigen Vergabe temporarer Zutrittsrechte durch Angehaorige

= Wohlbefinden, Komfort, Unterhaltung: Social-Robotic-Anwendungen, smarte Beleuchtungssysteme, wie zum Bei-
spiel das automatische Nachtlicht, dass hochdimmt, sobald der Sensor Bewegung riickmeldet

» Gesundheit: VVitaldatenkontrolle, Sturzalarm im intelligenten FulRboden, Medikamentenmonitoring, Aktivitatsmoni-
toring

» Assistive Robotic fiir einfache Haushaltstatigkeiten: Riickmeldesystem an pflegende Angehérige, Pflegepersonal
oder eventuell Rettungskrafte
Es wird bei der Anwendung von AAL nicht nur um Privatkunden der silver ecomony gehen, sondern auch um den
regulierten Gesundheitsmarkt. Regierungen werden stets dringlicher Losungen finden missen fiir den wachsenden
Pflege- und Betreuungsbedarf. Osterreich ist Griindungsmitglied und langjahriges Executive Board-Mitglied im eu-
ropaischen AAL Programm. Pflegekrafte werden in Wien bereits in der Ausbildung mit AAL-L6sungen wie mobilen
Lichtschaltern, elektronischer Zutrittskontrolle, Sensorsystemen fiir die Uberwachung von Fenster- und Tiirkontak-
ten etc. vertraut gemacht.

Klarer Vorteil — Starke starkt: Kundenvertrauen

Aktuell ist eine der Herausforderungen flir den breiteren Einsatz von AAL, die mangelnde Akzeptanz der Betroffenen,
die in der Regel mit digitalen Losungen weniger vertraut sind als jlingere Menschen. Gerade ein kleinstrukturierter
Betrieb, der in seiner Region hohes Kundenvertrauen Uber die Zeit aufgebaut hat, konnte der beste Botschafter fiir
den Kundennutzen dieser Losungen sein. Er konnte hier also aktiv werden und sich ein neues lukratives Geschaftsfeld
schaffen.
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KOOPERATION

Das Netzwerk mit Branchenkollegen und mit Betrieben an-

derer Gewerbe konnte kinftig ein erfolgskritischer Faktor

werden. Folgende drei Konsequenzen der Entwicklung hin

zu komplexeren, integrierten Gesamtlosungen entlang der

Konnektivitat spielen bei der Frage nach verstarkter Koope-

ration, eine Rolle:

» Schnittstellen zwischen den Gewerken werden durchlas-
siger

» Kunden wiinschen sich zunehmend Komplettlosungen in-
klusive Rundumservice

» Anstieg der Anforderungen an Wissen und Know-How in-
klusive Wissen uber behordliche Vorgaben, Normen etc.

SchlieBlich gilt es durch Kooperationen die Wissenslast zu
teilen. Erfolgreiche Spezialisierung beinhaltet auch die Be-
reitschaft, Kooperationen zu verstarken.

%)

Wir missen miteinander viel mehr im
Tandem arbeiten. Auch mit anderen Ge-
werken!

(404

%)

Ich glaube, dass die Branchen in der
Haustechnik aufgehen werden.

(3%
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%)

Es gibt kein Ventil mehr, wo man keine
IP-Adresse mehr vergeben muss und das
man auf kommunikativem Weg mit einem
BUS-System ansprechen muss.

(4%

%)

Ich hab’ denen zugeschaut und nie wie-
der selber Blitzschutz gemacht. Den nehm’
ich mir, hau 20 Prozent drauf’ und hab’ kei-
ne Arbeit mehr damit!

(4%




Bauchladenmodell Komplettlosungen tiber Gewerbegrenzen hinweg?

Eine breite Palette an innovativen Produkten und Dienstleistungen der Elektrotechnik und tber dieses Gewerbe hinaus
anbieten zu kénnen, ist eine Frage der BetriebsgrofRe. Auch Betriebe mittlerer Grol3e gehen immer ofter diesen Weg.
So Uberlegt der Elektrotechniker, sich einen Kalte- und Klimatechniker in den Betrieb zu holen, umgekehrt stellen sich
Heizungstechniker einen Elektrotechniker an. Diese Entwicklungen finden statt und niemand kann sagen, ob sie am
Ende des Tages flir die Betriebe aus Gewerbe und Handwerk zutraglich sein werden.

Fir kleinstrukturierte Betriebe darf es auf jeden Fall nicht einen ungesunden Wachstumsdruck bedeuten. Kleinstruk-
turierte Betriebe haben hier zu beurteilen, ob intensivere Kooperationen mit anderen Betrieben nicht viel eher ihre
Position durch eine win-win-Situation fiir alle Beteiligten starkt.

4 %)

Alles, was Raumklima betrifft, konn-
ten wir friher nicht. Luftungsanlagen,
Luftungsklappen,  Wasseranwendungen,
Heizung, Kuhlung — friher waren das die
klassischen Regeltechnikfirmen. Fur die
haben wir Kabel gezogen und den An-

Der Heizungsinstallateur hat einen
Elektrotechniker angestellt und sagt zum
Kunden: weilst was, da kaufen wir gleich
einen Loxone-Schalter, dann geht die Hei-
zung gleich automatisch an, wenn Du das
Licht aufdrehst!

schluss gemacht, aber das machen wir

Jetzt selbst. (G

(3%

%)

Kunftig werden die Wdrmepumpen vom
Elektriker kommen, das ist viel gescheiter!

(55

Gewerbekunden — Kooperation fiir optimiertes Energiemanagement
und Energieeffizienz

Eine Kooperation, die den Kundennutzen sofort maximal erhoht ist die Zusammenarbeit des Elektrikers mit dem Spezi-
alisten fiir Anlagenbau und Automatisierungstechnik. Die Energiekosten von Gewerbekunden kdnnen sofort reduziert
werden. Die smarte Stromverteilung zwecks optimierten Energiemanagements entlang den Anforderungen der Pro-
duktionsprozesse erfordert enge Abstimmung der beiden Berufsgruppen. Die Kostenersparnis fiir den Kunden kann
enorm sein. Dementsprechend zahlt sich diese Kooperation flir beide Partner sofort aus!

———— — —
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| \1 Fachkraftemangel
> BETRIEBSKLIMA

I P

In aller Kiirze: Kein Chef sollte das Betriebsklima unterschatzen und
er soll wissen, dass der Kapitan die Stimmung an Board steuert!

Ein gutes Betriebsklima ist zwar keine Garantie daflr, dass ein Betrieb als attraktiver Arbeitgeber
| Uber genug Fachkrafte verfligt. Umgekehrt ist es allerdings fix, dass ein schlechtes Betriebsklima
viel kostet:

» hohe Fluktuation

» Anstieg Krankenstande .

» Absinken Arbeitsmotivation

| » Anstieg Fehlerquote @

» Schlechtes Image des Betriebes in der Region unter potentiellen
Arbeitnehmern und Kunden

+

~ - Es gibt kein Allgemeinrezept gegen den oft chronischen  Einen Faktor allerdings, der hier ebenfalls eine grol3e Rolle
Fachkraftemangel vieler Branchen und Berufszweige. Die  spielt, kann einzig und alleine der Unternehmer steuern: das
Griinde daflr sind vielfaltig und viele Faktoren kdnnen nicht  Betriebsklima.

von einem einzelnen Unternehmer beeinflusst werden.
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Y Y -
Es ist nicht immer nur das Geld der Wir haben einmal im Monat ein Treffen, -T
Grund, dass einer bleibt! Die Lebensquali- wo alle Mitarbeiter und ich zusammensit-
tat ist auch wichtig fur die Menschen. zen. Auf Arbeitszeit! Da merkt jeder, dass |
er wichtig ist!
Wir sind ein Familienbetrieb. Und das
heil3t fur die Mitarbeiter, dass sie sich
gern auch mal ein Firmenauto ausborgen
konnen.,
Kein Unternehmer sollte unterschatzen, was ein gutes Be-  den Betrieb nach auBRen tragen und somit bestimmt das Be-
triebsklima ausmacht. Er sollte weiters nicht unterschatzen,  triebsklima das Image des Betriebes als Arbeitgeber in der
dass er als Chef, derjenige ist, der das Betriebsklima steuert.  Region. Das zeigt Wirkung bei potentiellen Lehrlingen, Fach-
Das Betriebsklima bestimmt, ob sich Mitarbeiter in einem  kraften bis hin zu potentiellen Kunden!
Betrieb wohlfiihlen und gerne dort arbeiten. Darliber hinaus
bestimmt das Betriebsklima auch das, was Mitarbeiter tber
ANLEITUNG, UM FACHKRAFTE MOGLICHST RASGH AN MITBEWERBER LOS ZU WERDEN!
’ -
Folgende Anweisungen stellen sicher, dass die Arbeitsleis-  sen und das Image des Betriebes in der Region den Bach hi-
tung sinkt, Krankenstande steigen, Mitarbeiter nach einer  nuntergeht. Resultat: Mitarbeiter und Kunden fliichten zum
Phase der inneren Kiindigung den Betrieb tatsachlich verlas- ~ Franzl in die Nachbarortschaft!
1. Fihrung durch Zorn: ‘ /
Schrei die Leute an, in der Hoffnung, dass sie sich dann mehr bemtihen! Besonders, wenn hoher Zeitdruck auf | £
der Baustelle herrscht, ist das beste Rezept zur Erhohung des Stresspegels, wenn der Rudelftihrer der Lauteste L
ist. Die Mitarbeiter werden zuerst innerlich kiindigen, sich heimlich einen anderen Job suchen und dann sind sie //
schnell futsch. Die besten Leute zuerst! ;/ |
2. Der Chef ist unfehlbar und weifd immer alles besser als die anderen: ‘ /
Eigene Fehler unbedingt immer leugnen oder auf andere schieben. Keine Widerrede dulden. Was der Chef sagt, L 7 ;*'/
stimmt, unabhangig davon, was die Realitat ist. Keinesfalls Verantwortung dafiir ibernehmen, denn sonst ver- // )

lieren die Leute den ,Reschpekt” Bei Fehlern der Mitarbeiter hingegen, schaut es naturlich anders aus!

7
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3. Immer hinter den Mitarbeitern her sein, Fehler suchen und bestrafen:
Wenn Fehler von Seiten der Mitarbeiter passieren, auf keinen Fall konstruktive MaBnahmen setzen, sondern
am besten anfallsartig, wild herumschimpfen und dabei zur Sicherheit gleich die ganze Mannschaft adressieren.
Sind eh alle gleich! Die Mitarbeiter werden bald mehr damit beschaftigt sein, Fehler zu vertuschen, statt neue
Fehler zu vermeiden. Das Resultat ist der Anstieg der Fehlerquote sowie des Stress- und Frustrationspegels
gefolgt von mehr Krankenstand und schlieBlich Betriebsflucht!

4, Kein Vertrauen und keine Verantwortung den Mitarbeitern:
.Ich armer Chef bin nur von Feinden und Deppen umgeben.” Mitarbeiter sind entweder arbeitsscheu oder dumm,
doch meistens beides und schlampig obendrein. Denen darf man nicht tiber den Weg trauen und schon gar keine

Verantwortung bergeben. Zur Sicherheit das Schlechteste annehmen, ist ein besonders gutes Rezept, um die

betriebliche Arbeitsleistung runterzufahren und obendrein ist es ein vorziglicher Fachkraftevertreiber!

5. Wofur ein ,,Danke” oder ,Bitte”? Dafiir gibt's Gehalter!
Wenn einer mal ausnahmsweise etwas gut macht, ist das ja wohl das Mindeste. DafUr kriegt er gezahlt. Auf
keinen Fall anerkennende Worte finden! Auch auf keinen Fall bedanken, wenn auf der Baustelle Uberstunden

geschoben wurden, weil die Ponale gedroht hat. Das ist doch vollig selbstverstandlich und das Mindeste, das /,

man sich als Chef erwarten kann!

6. Auftritt Chef nur bei Problemen:
Aufmerksamkeit fiir die Mannschaft ist absolute Zeitverschwendung! Aul3er bei Problemen, da muss man sich
halt dann kimmern und hart durchgreifen. Dieser Fiihrungsstil fihrt dazu, dass sich alle immer richtig ,freuen’,
wenn sie den Chef zu Gesicht bekommen!

7. Respektvoller Umgang ist an die Rangordnung gebunden!
Am besten immer und Uberall betonen, dass man an der Spitze der Nahrungskette steht und das bedeutet, dass
die Anderen nicht als vollwertig respektiert werden. Beispielsweise am besten mit den Lehrlingen ohne Fragen
per Du sein, umgekehrt aber nicht.

8. Kein Spielraum den Mitarbeitern: |/

.Ich bin der Chef;, ich bin der Konig, der Beste und Wichtigste!”
Mitarbeitern auf keinen Fall zuhoren, egal, ob es sich um Verbesserungsvorschlage handelt oder um persdnliche
Anliegen. Kein Spielraum den Mitarbeitern! Auch auf keinen Fall ein Mitspracherecht geben bei Arbeitskleidung,
Werkzeug oder anderen neuen Anschaffungen, mit denen sie taglich arbeiten! Und schon gar kein Mitsprache-
recht bei der Aufnahme von Lehrlingen, mit denen sie dann taglich zusammenarbeiten. ,Fril3 oder Tschiiss” leert
den Betrieb in Rekordgeschwindigkeit!
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LEHRLINGSSUCHE

Cs ist der Lehrling, der bestimmt, L
Ob er Dir seine fFreunde bringtl —
Drum sollst du auch die Jungen schatzen, _
Und sie nicht vor die Ture setzen.

P 70y |
~ (;M\,\ Betriebe, die auf ihre Lehrlinge schau- |
SO /1 en, werden immer gute Lehrlinge finden.
f"-' . (A(4

Lehrlinge sind die langjahrigen Mitarbeiter von morgen. Wie = auf die Entscheidung nach Lehrabschluss im Betrieb zu
man mit ihnen in den Lehrjahren umgeht, hat zweierlei Aus- bleiben oder diesen zu verlassen.
wirkungen: » aufdie Anzahl potentieller Lehrstellenbewerber.

ANLEITUNG ZUR SICHERSTELLUNG EINES LEHRLINGSFREIEN BETRIEBS!

1. Lehrstellensuche keinesfalls via social media: | /

Das ist alles ein modernes Klumpat, die Jungen sollen Zeitung lesen lernen! |I -
L
2. Betriebsprasentationen in Schulen: *’f ‘/
Prasentationen des Betriebes in Schulen sollte auf jeden Fall der Chef, noch besser der Seniorchef, im Anzug
machen und dort sollte er ganz hochgestochen sprechen! Keinesfalls den jungen Gesellen in cooler Mon-
teurkluft hinschicken, der die Sprache der Jugendlichen spricht und sie dort abholen kann, wo sie stehen! I|

\H'-\.

ANy

|
3. Lehrstelleninserate moglichst unattraktiv gestalten:  //
Formale, moglichst lange und komplizierte Beschreibungen der Tatigkeitsbereiche + #°

hohes Anforderungsprofil und Betonung des betrieblichen Einstiegstests. /

|
4. Keine Perspektive in Lehrstelleninseraten geben: |
Am besten nur die Lehrlingsentschadigung des ersten Lehrjahres angeben, L

keinesfalls die Steigerungen, denn Perspektive konnte anziehend wirken. f;:/
7

5. Sich lustig machen uber Junge in Lehrstelleninseraten: 4
.Kannst Du griiken und schaffst das Einmaleins? — Dann bewirb’ Dich!” |

| £
6. Bestehende Lehrlinge im Betrieb taglich spiiren lassen, dass sie ganzuntenin |

- F
der Nahrungskette sind: // ™
Lehrlinge im Betrieb sind die Multiplikatoren fiir neue Lehrlinge.  /+ )
Man sollte ihnen also taglich zeigen, dass sie nichts zahlen, weil sie nichts kénnen. /

Ve
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_ Digitalisierung des Betriebs
%Y

Der arme Holzhacker

Der Weg eines Spaziergangers flhrte diesen eines Morgens an einem
Holzhacker vorbei. Dieser war mit all seiner Kraft damit beschaftigt,
einen machtigen Baum zu fallen. Auf seinem Ruckweg, Stunden spater,
sah der Spazierganger den Baum nach wie vor fest und aufrecht stehen.
So konnte der Spazierganger nicht umhin, dem erschopften Holzhacker
eine Empfehlung zu geben: ,,Nimm’ doch eine Motorsage!” Darauf ant-
wortete der Holzhacker auRer Atem und gezeichnet von der Anstren-
gung: ,Lass’ mich in Ruh! Ich kenn’ mich mit sowas nicht aus und hab’
auch keine Zeit mich damit zu beschaftigen. Ich muss weiterhacken.”

Al
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Die Digitalisierung verandert praktisch alle Lebensbereiche. /)
Wer hier lebt und arbeitet, hat sich damit auseinanderzuset- Ich bin viel zu b Is das ich nicht
zen. Insbesondere gilt das flir Gewerbetreibende im Zusam- ¢h bin vier zu bequem, ais aas 1cn nic

menhang mit der Digitalisierung von betrieblichen Ablaufen  digitalisier! Ich hab"mir ja auch ein Auto ge-

wie Angebots- und Rechnungslegung bis hin zu Mahnwesen
und Reklamationsmanagement, Kundenverwaltung, Be- .
stellwesen, Personalverrechnung usw. Heutzutage kénnen  /€rminen.
viele Routineabldufe digitalisiert und somit effizienter und
weniger fehleranfallig abgewickelt werden.

kauft und fahr’ net mit dem Radl zu meinen

(A}

—% Die Lebensqualitat des Gewerbetreibenden ist auch etwas wert:
Dy

Seit wir das haben, ist mein Mann
plotzlich am Wochenende zu Hause! '

Wer seine internen Betriebsablaufe digitalisiert, muss dabei nicht immer nur an Wettbewerbsfahig- )
keit des Betriebes denken. Gewonnen ist sofort auch etwas, wenn eine 80-Stunden Woche redu-
ziert werden kann, weil der Chef nicht mehr alles handisch macht!

(4 /

i) /'

Friiher, das war a Wahnsinn, da hab ich Bei mir war der Anstols fir das Pro-
ndchtelang uberlegt: meint der Mitarbeiter gramm: ich P’” Jeden Abend EES€55€N und
auf dem Lieferschein , 1x Leuchte” eine um hab'_”OCf? einen Haufen Ar.be/t gehabt. Das
30 oder eine um 50 Euro?” Heute hat jeder ~ hab ich iberhaupt nicht eingesehen!

Mitarbeiter einen VPN-Zugang und einen

(A}

Laptop. Er macht vor Ort den Lieferschein
und der wird dann gleich in das Bdro uber-
sendet.

(A

A
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Immer wieder begegnet man, trotz des handfesten Nutzens
der Digitalisierung, einem Vorurteil, das sich hartnackig halt.
Es wird angenommen, dass es sich bei den verschiedenen
Softwareldsungen lediglich um machtige Programme han-
delt, von deren Funktionen lediglich ein Bruchteil tatsachlich
gebraucht wird. Obendrein sollen sie astronomisch teuer
und daher unleistbar fir kleinstrukturierte Betriebe sein. In
der Regel findet man diese Vorurteile bei Unternehmern,
die nicht mehr auf dem neuesten Stand der Dinge sind. Sie
wissen nichts davon, dass Programme modular angeboten

%3,
Es gibt perfekte Losungen fur die klei-
nen Betriebe, die nur Bagatellen kosten.

(3%

werden und daher zugeschneidert auf den Bedarf ange-
schafft werden kdnnen. Noch weniger wissen uninformierte
Unternehmer, die sich damit nicht auseinandergesetzt ha-
ben, Uber Mietldsungen. Programme missen nicht gekauft
werden, sondern konnen abonniert werden und bezahlt
wird pro Monat und pro benétigtem Arbeitsplatz. Kein Risiko
und keine weiteren Probleme bezuglich Updates. Betriebe,
die fir sich gute Losungen gefunden haben, berichten véllig
anders:

4

Ein Kollege schreibt noch die Rechnun-
gen mit Word! Dem wollt’ ich schon meine
alte Software schenken. Sogar die kénnte
das besser!

(3%

4

Es spart mir einfach Zeit! Viel Zeit!

(3%

%)

Bevor er ein Geld fir ein ERP- System
ausgibt, steckt er lieber dreimal so viel
Wert an eigener Arbeitszeit rein.

(3%
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Der unverbesserliche Chef!

Es war einmal ein Chef, der behauptete auf die Digitalisierung ,allergisch” zu
sein. ,Das ist alles viel zu teuer. Diese Sachen sind alle nix fiir uns, die sind nur
was fur die GroRBen. Da gibt's nix, das fir uns interessant ist. Basta!, antwortete
er, wenn ihn seine Mitarbeiter, seine Branchenkollegen, ja, sogar seine Familie
zur Besinnung bringen wollten. Sie zeigten ihm, wie viel Zeit und Mihen er sich
sparen wurde, wenn er bereit ware, sich wenigstens ein bisschen mit der Digita-
lisierung zu beschaftigen. Doch nein, er blieb dabei und verteidigte seine Schreib-
maschine, ,das gute alte Stick”. Und er schimpfte seinen Sohn aus, der ihm eine
Firmen-Email-Adresse eingerichtet hatte, denn nun hatte er noch mehr Arbeit
und die Lieferanten und Kunden wiirden sich permanent beschweren, wenn er
nicht sofort auf ihre Anfragen antwortete. Fur ihn waren digitale Losungen das
reinste Teufelswerk, einzig und allein daftir gemacht, jeden Chef in den Wahnsinn
zu treiben. Und so blieb es in seinem Betrieb auch dabei, dass sich die Liefer-
scheine in der Windschutzscheibe des Firmenbusses stapelten und Rechnungen
an Kunden erst geschrieben wurden, wenn das Konto leer war und er neue Ware
bestellen wollte, was aber erst ging, wenn er die alte Lieferantenrechnung be-
zahlen wiirde. Um sich solche Zustande leisten zu kdnnen, arbeitete er Tag und
Nacht und hetzte in seiner 80-Stunden-Woche permanent von einem Kunden
zum Nachsten, wo er alle Arbeiten bis hin zum Zusammenkehren erledigte, weil
fur eine ordentliche Arbeitsorganisation hatte er natirlich keine Zeit mehr. Der
Grof3handler allerdings regte sich mit der Zeit immer mehr auf, dass er seine Be-
stellungen telefonisch machen wollte und die Kunden fragten sich zunehmend,
ob dieser Elektriker wirklich gute E-Installationen hinbekommen konne, wenn
er nicht einmal imstande ist, auf Emails zu reagieren oder sich eine Homepage
zuzulegen.

4

Einem Kunden kann es leicht passieren,
dass er eine Dienstleistung konsumiert,
und dann ein paar Monate vergehen, bis er
die Rechnung kriegt.

(3%
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. Verkaufen konnen
\">’ OFFENSIVE STATT WARTEN BIS DER KUNDE FRAGT

L

%)

Es wird vielleicht nicht reichen als klei-
ner Elektriker zu sagen: Ich wart einmal,
was mir der GroB8handler fur Produktkata-
loge herlegt.

(45

Darf’s ein bisserl mehr sein? - ,Ja, ein bisserl mehr Disziplin des

Chefs, bitte schon!”

Unternehmer aus Gewerbe und Handwerk scheuen harte Arbeit nicht. 70-Stunden-Wochen sind

keine Ausnahme. Der Betrieb ist das Wichtigste, das Allererste und es gibt keinen Selbststandigen,

dem am Freitag um 16:30 Uhr das Werkzeug aus der Hand fallt und er nach Hause geht. Gearbeitet

wird so lange, bis die Arbeit fertig ist!

Einen Bereich gibt es allerdings, wo Selbststandige aus Gewerbe und Handwerk so richtig auslas-

sen. Es ist der Bereich Verkauf und Vertrieb! Da hofft noch immer der Grol3teil, dass er durchtauchen L
kann und das Thema auf magische Weise verschwindet. Noch schlimmer wird es, wenn es um das @|
digitale Marketing geht. Bevor ein Vortragender in einer Fortbildung fir Gewerbetreibende den Be-

griff ,digitales Marketing” in seiner Powerpoint aufleuchten lasst, sollte er vorher die Ausgange im

Saal sperren lassen und den Sicherheitsdienst als Riickendeckung positionieren.

\erkaufen konnen Handwerker in der Regel erst, wenn sie dem Kunden im Gesprach gegeniiber sitzen.
Alles, was davor stattfindet, ist im Handwerksbetrieb eine grof3e Blackbox.

In Gewerben wie der Elektrotechnikist es besonders schlimm. Hier ist man gewohnt, dass der Kunde was
braucht. Die Kunden brauchen auch verlasslich immer etwas.

Die Rechnung andert sich jedoch, sobald man in die richtig profitablen, lukrativen Bereiche kommen will.
Hier gilt es in die Offensive zu gehen und aktiv anzubieten.

Und in genau diese Bereiche kann der Elektriker mit all den innovativen Moglichkeiten leicht vordringen.
Wenn er will, kann er das alles lernen. Um die fachliche Seite braucht man sich keine Sorgen machen. Das
Nadelohr ist das Verkaufen-Kénnen. Hier muss der Unternehmer ein fiir alle Mal Schluss machen mit der
Kopf-in-den-Sand-Strategie und sich eingestehen, dass das ein Bereich ist, wo er seinen Betrieb nicht
steuert, sondern verkiimmern Iasst. Ein Bereich, wo er sich lieber im Maschinenraum versteckt, statt fest
am Steuerrad zu stehen.

Dach der Chef ist kein Angestellter, der Chef darf es sich nicht erlauben, immer nur in seinem Betrieb
zu arbeiten. Er hat auch an seinem Betrieb zu arbeiten. Und dazu gehdrt auch der Bereich: Verkaufen-
Kdénnen. Und soist es keine Frage von persdnlichem Interesse, sondern der Chef hat sich mit social media,
Homepages, Produktkonfiguratoren, Dienstleistungsplattformen etc. auseinanderzusetzen.

Ein bisschen mehr Disziplin, bitte schon!
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Ein Gewerbetreibender, der gut etabliert ist, wo jedes Volks-
schulkind weif3, was er kann und dessen Dienste alle brau-
chen, ist es nicht gewohnt in Verkauf und Vertrieb die Offen-
sive zu gehen. Neues zu verkaufen bedeutet, dem Kunden
etwas zu anzubieten, von dem dieser noch gar nicht weil3,
dass er es braucht. Bei Innovationen geht es nicht immer nur
um Weltneuheiten, es geht darum, einen Nutzen zu generie-
ren, wo vorher noch nichts war. Wenn der kleinstrukturier-

INNOVATIONS-ROADMAP

te Elektriker beschlieRt ein neues, lukratives Geschaftsfeld
zu erobern, gilt es alle seine Kunden im Radius von 100 km
wissen zu lassen, wer er ist, woflir er steht und was er kann.
Schafft er das, ist er auf dem Weg seine lokale Innovation zu
platzieren.

BERATUNG UND PLANUNG NEU - ANBOT UND REGHNUNG NEU

-

Es gilt in Anbot und Rechnung klarzustellen, was die eigent-
liche Leistung ist, fiir die der Kunde bezahlt. Und der Kunde
bezahlt nicht vorrangig fiir Material + Installation, sondern
mit dem Anstieg der Komplexitat von Losungen bezahlt der
Kunde zunehmend Know-How, Expertise und Produktwis-
sen und Produkterfahrung. Das ist es, was der Elektriker
verkauft. Das ist es, was kalkuliert werden muss, das ist es,
was im Anbot steht, das ist es, was der Kunde bei Beratung,
Planung und Umsetzung erhalt und das ist es, was mit der
Rechnung vom Kunden zu bezahlen ist. Auch, wenn es um
klassische Installationen geht, um Steckdosen und Kabellan-
gen, bezahlt der Kunde nicht das Material und das Stemmen
und Kabelziehen, sondern das Wissen, welches Material
verwendet werden muss und das Know-How, wo und wie
die Wand aufgestemmt werden muss. Es war immer schon
so, die Dringlichkeit, das kiinftig zu andern, wird allerdings
hoher.

Ll —_— —

Die weitverbreitete Strategie der Branche, alles, was Be-
ratung und Planung ist, mehr oder weniger unauffallig mit
Materialpreisen ,querzufinanzieren’, wird kinftig immer
schlechter funktionieren. Einerseits, weil Beratung und Pla-
nung immer wichtiger und ausfihrlicher werden und ande-
rerseits, weil die Kunden durch das Internet besser infor-
miert sind und Materialpreise gegenchecken kénnen.
Kinftig gilt es Angebote und Rechnungen in der Sprache des
Kunden und bezogen auf Funktionen und Kundennutzen zu
formulieren. Denn es werden nicht ,Beleuchtungskdrper +
Arbeitszeit” verkauft, sondern ,Beleuchtungssysteme’, es
werden nicht ,Steckdosen + Schalter + Kabel + Arbeitszeit”
verkauft, sondern eine ,Gebaudeinstallation” oder ,elektri-
sche Verschattungselemente” etc.

Der Tischler verkauft auch nicht ,Schrauben + Leim + Holz
+ Arbeitszeit” Er verkauft eine ,Wandvertafelung mit Eiben-
holzmaserung”
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Rechnungen sprechen immer noch durchaus von:

» Bezeichnung und Anzahl von Steckdosen und Schaltern

» Kabellangen

» Bezeichnung und Anzahl von Beleuchtungskaorpern '
» Zeitausmald der Installationsarbeiten /

-~
Dabei verkauft der Elektriker: @
die hochqualitative Umsetzung der besten individuellen Beleuchtungsldsung flr den :
Kunden durch die optimale Kombination hochwertiger und aktuellster Produkte ermoglicht durch:

» Expertise

» Produktwissen

» Produkterfahrung

» Know-How

» State of the Art

4

4

Auch die Kostentransparenz. Fruher ist Nach den Beratungsgesprdchen sagen
der Kunde zu einem der zwei Betrieben vor die Kunden: Gut und schon, was Sie da sa-
Ort gegangen. Heute holen sie sich viele gen, aber ich google mir das daheim noch
Angebote ein. einmal, ob Sie recht haben. Besonders die

Jungen. Die hinterfragen, die kontrollieren.

(3%

(3%

Rechnen konnen - fir
- eine volle Kasse und mehr Freizeit

or die. O ho
F\:)\'\tzsofort jezt Ners
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Die Branche steht derzeit vor drei paradoxen Problemen.

1. PARADOKXES PROBLEM

Volle Biicher - leere Kassen!

Genugend klassische Elektrikerunternehmen stehen ver-
mehrt seit Jahren vor dem paradoxen Problem, dass die Auf-
tragsbucher voll, die Unternehmensgewinne am Ende des
Jahres aber immer 6fter nicht auffindbar sind, sozusagen die
Kassen leer bleiben.

Eine Erklarung dafr:

Bei angebotenen Stundensatzen von 60
Euro decken Elektriker oftmals gerade ihre
Gesamtkosten ab. Da bleibt fur einen Gewinn
nichts oder kaum etwas Ubrig.

EIN LEIDIGES THEMA:

Auch wenn die Berechnung der Stundensatze, ein leidiges
und unangenehmes Thema der Branche ist, zeigt es sich,
dass dieses vom Fundament her zu analysieren und aufzu-
bereiten ist, stellt es doch auch das Fundament jedes erfolg-
reichen Unternehmens dar. Und nur weil es leidig und mih-
sam ist, darf es gerade deshalb nicht unter den Tisch fallen.

Der Weg von der ,Schaufenster-Kalkulation®
hin zur kostenorientierten Angebotslegung
ist einzuschlagen!

o -
|

0000066 ¢

INNOVATIONS-ROADMAP < F——

e

Ich kenn’ einen, der hat Preise, fur die
steh’ich nicht einmal auf!

(34

e
Schon allein  wegen der gan-
zen haftungstechnischen Sachen, die

Sicherheitsg’schichtn, die Normen, die im-
mer mehr werden. Schon allein deswegen
sind wir viel zu billig!

(3

e

Beratung und Planung wird mehr, weil
die Produkte anspruchsvoller sind und
die Kunden sind informierter. Das sind al-
les Kosten, die man sich wieder reinholen
muss!

(3

e

Wir sind die einzige Branche, wo es zu
viel Arbeit gibt und die die Preise nicht an-

hebt.
(3%

e

Die Branche funktioniert schon, aber
wir verkaufen uns unter unserem Wert.

(3

e Kol
Taise t:; der Masru el
- wie Siss !

|
-
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DIE DEVISE IST:

Schluss mit dem Jammern! Die Zahlen ehrlich auf den P . .

Tisch! Bei mir sind die nicht verrechenbaren
Eine Grundlage schaffen fiir eine wirtschaftliche Preispo- Kosten schon so hoch wie die verrechen-
litik im eigenen Unternehmen der Elektrotechnik. baren Kosten. Die muss ich halt dann ir-
Die Stundensatzkalkulation bildet auf jeden Fall die Grundla- gendWO dfGUfSCh/Ggen-

ge flr die unternehmerische Planung der Einnahmen eines

Elektrikers, der seinen Schwerpunkt im Verkauf von Dienst-

leistungen sieht. (304
Weil: Wer als Arbeitgeber die Stundensatzkalkulation ver-

nachlassigt, fliegt im Blindflug, egal wieviel er selber arbei-

tet.... und landet ganz sicherlich irgendwann in der Insolvenz! DD

Mit einem Stundensatz von 60 Euro decken Wir sollten alle mehr Stunden verrech-
Elektriker oftmals gerade ihre Kosten und es nen und dann haben wir auch mal Zeit zum
reicht zum Uberleben. Aber sicherlich nicht, Nachdenken.

um den Betrieb erfolgreich weiterzuentwi- (5(}4

ckeln.

ZU DEN 60 EURO BRUTTO STUNDENSATZ:

Eine vereinfachte Stundensatzkalkulation:

Mitarbeiterzeit pro Jahr

Wie viel Zeit steht der Mitarbeiter pro Jahr tatsachlich zur Verfiigung?

Personalressource - ein Mitarbeiter - tatsachliche Arbeitszeit Anzahl Tage
Tage im Jahr 365
minus Samstag und Sonntag 104
minus Feiertage 13
minus Urlaubstage 25
minus Fehlzeiten durch Krankenstand/Arztbesuch/Pflegeurlaub (durchschnittlich im Jahr) 13
Anwesenheit Anzahl der Arbeitstage 210
bei einer 38,5 Stunden Anstellung in Stunden 1617
minus Weiterbildung und interne Betriebsentwicklung in Stunden 80

Anzahl Produktive Arbeitszeit in Stunden 1537
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minus Leerlauf; jene Stunden die nicht fakturiert werden kénnen/ Annahme 30% der produktiven +
Arbeitszeit (das bedeutet pro produktiven Arbeitstag konnen 5,6 Stunden verrechnet werden und 461 _T

2.4 Stunden nicht verrechnet werden)

fakturierbare Zeit in Stunden pro Jahr bei Vollbeschaftigung 1076

notwendiger Stundensatz, damit sich das Unternehmen Elektriker OHNE GEWINN erhalt (beispielhaft)
Arbeitgebergesamtkosten bei einem Bruttolohn von 2.500 Euro brutto im Monat € 45.600,00 |
Exkurs: |

Einfache Formel fiir Jahresgesamtarbeitgeberkosten:

Gesamtarbeitgeberkosten = Monats-Bruttolohn x 1,52 x 12;

Beispiel bei einem Maonatslohn von 2.500 Euro brutto pro Monat

2.500 x 1,52 x 12 = 45.600 Euro Gesamtarbeitgeberkosten

Anteilige Gemeinkosten des Betriebs pro Jahr gesamt (hier beispielhaft) samtliche Kosten, die im
Unternehmen anfallen wie z.B. Gehalter fir Mitarbeiter im Buro, Lager, Raum- und Mietkosten, |
Betriebliche Steuern und Versicherungen, Beitrdge, Geblihren, Lizenzen, KFZ-Kosten, Reisekosten, € 20.000,00

Porto, Telefon, Internet, Bliromaterial, Instandhaltung von Gebauden und Maschinen, Personalver-
rechnung, Steuer- und Rechtsberatung, Zinsen fur Kredite etc. etc.

Summe Arbeitgebergesamtkosten und Gemeinkosten € 65.600,00
kalkulatorischer Risikoaufschlag 10% € 6.560,00
Summe GESAMT - Basis flr Stundensatzberechnung € 72.160,00
notwendiger Mindeststundenverrechnungssatz netto €67,07
plus 20% Umsatzsteuer € 13,41
notwendiger Mindeststundenverrechnungssatz brutto €80,48
Differenz zum angebotenen Bruttostundensatz von 60, - Euro in diesem Beispiel -€ 20,48

Diese vereinfachte Darstellung der Stundensatzkalkulation zeigt ganz deutlich auf, wie wichtig es ist, dass jeder Betrieb
genau und ehrlich seine Mindeststundenkalkulation laufend zu berechnen und zu beobachten hat.

Ohne die Grundlage einer genauen Stundensatzkalkulation ist es so wie

.. ein Kapitan, der aufs offene Meer steuert ohne Navigationssysteme und Guckloch und der sich im Ma-
schinenraum versteckt. Das Dampfschiff fahrt kreuz und quer, bei volle Fahrt im Kreis, ziellos ohne Plan. | |
Da niitzt es auch nichts, wenn der Chef im Maschinenraum noch mehr arbeitet und noch mehr Kohlen f

ins Feuer wirkt. Das Schiff wird nicht vom Fleck kommen und lauft Gefahr an Felsen oder Eisbergen zu .

zerschellen. O

)
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1. PARRDOKES PROBLEM:

Die einzelnen Kostenbestandteile der hier vereinfacht
vorliegenden Stundenkalkulation kdnnen in Abhangigkeit
des Betriebes und der Ausrichtung zwar stark voneinan-
der abweichen, jedoch zeigt dieses vereinfachte Beispiel,
dass mit ca. 60 Euro brutto betrieblich keine Meter mehr
gemacht werden konnen!

Um verhandeln zu kénnen gilt: der Unternehmer muss die
Preisuntergrenze bei seiner Stundenkalkulation gut und ge-
nau kennen, damit er weil3, wieviel er nachlassen kann, ohne
selber draufzuzahlen. Er weil3 dann genau, wie weit er dem
Kunden entgegenkommen kann, ohne die eigene Existenz
mittelfristig zu gefahrden.

4

Das Ganze mit dem Nachkalkulieren,
das macht man halt nicht gern. Und das tut
so weh, wenn man dann sieht, dass man
das ganze Jahr im Kreis g'laufn ist. Und ei-
gentlich ist es sich eh irgendwie ausgegan-
gen und deswegen andern wir es nicht.

(54

2. PARADOXES PROBLEM:

Auf der einen Seite:
Kunden regen sich iiber die teuren Stundensdtze der Elek-
triker auf!

Auf der anderen Seite:

Ganz im Gegenteil miissten viele Elektriker aber ihre Prei-
se erhdhen, um nachhaltig wirtschaftlich zu sein!

Die Kundschaft iibt aus Unwissenheit Kritik an den schein-
bar hohen Stundenverrechnungssatzen.

Hier kann man auf mehreren Ebenen entgegenwirken:

» Den Kunden informieren, wie sich die Preise zusam-
mensetzen und wie viel dem Elektriker tatsachlich von
einer Handwerksstunde bleibt. Da kann es Abhilfe sein,
wenn man schematisch darstellt, wie sich der Stunden-
verrechnungssatz zusammensetzt.

» Die Preiskalkulation des gesamten Angebots in der Ge-
staltung in Richtung Beratung und Consulting andern.
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Kalkulieren interessiert nicht. Wenn
man fragt, wie hast denn das kalkuliert,
sagt er: na, wenn der Erwin das nimmt,
dann muss ich das auch nehmen. Diskus-
sion Ende. Und je grolSer die /erhandlungs-
summe beim Kunden, desto bloder werden
sie.

(45

%)

Beim /erhandeln wissen sie nicht ein-
mal wieviel sie nachlassen konnen, sodass
es sich noch auszahlt,

(5%

» Die Qualitat fir den Kunden sichtbar machen, dann sind
diese auch bereit einen bestimmten Stundensatz zu be-
zahlen, weil Elektriker einen gut begrtindeten Stunden-
satz in der Regel durchsetzen konnen. Elektriker haben
es zu lernen, sich verkaufen zu konnen!




3. PARADONES PROBLEM:

Wie geht sich das aus, dass andere 50 Euro pro Stunde
verlangen kdnnen oder noch weniger?

Wie kann es sein, dass es immer einen gibt, der billiger
ist?

Weil angeblich der Markt nicht mehr hergibt, schafft es
die Branche nicht ihre Preise anzuheben.

Magliche Griinde dafiir sind nicht so schwer zu finden.

SERVICELEISTUNGEN

Bei solchen Angeboten:

» werden entweder die Mitarbeiter schlecht bezahlt,

» rechnet der Unternehmer betriebswirtschaftlich falsch
und wird langfristig nicht tiberleben,

» wird die Leistung und Qualitat, die im Angebot darge-
stelltist, schlichtweg nicht erbracht bzw. ist mangelhaft,

= werden die Sozialleistungen und Steuern nicht ange-
messen erbracht oder, und das ist meistens der Fall,

» derAnbieterist ein Einpersonenunternehmen und muss
bei seiner Stundenkalkulation nicht Riicksicht auf die
hohen Kosten der Arbeitgebergesamtkosten nehmen.
Nach der Devise: Ich mache es noch billiger, dann habe
ich den Auftrag auf jeden Fall in der Tasche.

haben.

Von allen Unternehmen der Elektrotechnik sind laut aktueller WKO Statistik
mehr als 41% EPU, somit Unternehmen, die keine Mitarbeiter beschaftigt

Die Antworten eines erfolgreichen Arbeitgeberunternehmens der Elektrotechnik kann darauf sein:

Qualitat und Kundenzufriedenheit als oberstes Gebot

=  Mit Service und Beratungsleistung bis hin zu Ge-
wahrleistungen, die Sicherheit und ein gutes Gefthl
beim Kunden hinterlassen, punkten. Und das alles
noch kundentauglich und unvergleichbar verpackt!

» Das Leistungsportfolio als Unternehmen in jenen Berei-
chen erweitern und entwickeln und eine Alleinstellung
damit erzielen — weg vom klassischen Kabelziehen und
Steckdosenmontieren hin zum Consulting- und Instal-
lations-Spezialisten in den groBwerdenden Trendberei-
chen der Energiewende.

mit 6,00 Euro pro Arbeitsstunde.

Was osterreichische Betriebe pro Arbeitsstunde im Durchschnitt zahlen

Im Jahr 2019 zahlten Arbeitgeber laut Eurostat in Osterreich im Schnitt 34,70 Euro fir eine geleistete Arbeitsstun-
de. Darin enthalten sind der Bruttoverdienst und alle Lohnnebenkosten. Im EU-weiten Ranking liegt Osterreich
damit auf Platz acht von 29 Landern. Im benachbarten Ungarn haben dabei Arbeitgeber hingegen durchschnitt-
lich 9,90 Euro, in der Slowakei 12,50 Euro und in Tschechien 13,50 Euro zu bezahlen. Schlusslicht ist Bulgarien

Keine hoheren Preise moglich

Wenn es so ist, dass sich der Markt geandert hat und keine
hoheren Preise fiir bestimmte klassische Dienstleistun-
gen der Elektrotechnik mehr durchgesetzt werden kon-
nen und sich diese Dienstleistung in Summe im Betrieb nicht
mehr oder kaum rechnet, ist es unausweichlich eine ehrliche
und fundierte Betriebsanalyse zu machen und zu entschei-
den, gewohnte Strukturen aufzubrechen und neu zu orga-
nisieren.

Mogliche Anderungen kénnten sein:

» Skonto und Rabatte fir diese Dienstleistungen nicht
mehr zu gewahren.

»  Kostenlose Zusatzleistungen in Rechnung zu stellen.

= Sich von der vorgegebenen Dienstleistung zu verab-
schieden.

= Die Dienstleistung mit einer Zusatzleistung zu kombi-
nieren, die Gewinn abwirft.

» etc
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- VI. WER BIST DU,
" ELEKTRIKER? -
WAS KANNST DU,
ELEKTRIKER?

Unternehmensprofilierung unausweichlich

Um zu wissen, wo geht’s hin,

| MUss ich wissen, wer ich bin|

[ WeiBt Du's nicht bis ins Detaill,
wird der Berg der Zukunft steill

Der Marktplatz Internet spiegelt nichts anderes als den Im Zeitalter der Uberfiitterung mit Informationen, im Zeital-
freien Wettbewerb wider. Gibt ein Kunde ,Elektriker” oder  ter der unbegrenzten Datenmengen ist eine klare Unterneh-
.Stromschalter kaputt” in die Suchmaschine ein, so erhdlter  mensprofilierung wichtiger denn je.
T im Bruchteil einer Sekunde zahllose Ergebnisse. Jedes Ein-
—  zelne — ein Anbieter oder gleich eine gesamte Plattform mit
T- Anbietern. Einer neben dem Anderen.
|
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WER BIST DU, ELEKTRIKER?

Der Status Quo des Betriebes ist
der Ausgangspunkt des Weges

Die Dynamik des digitalen Wandels zwingt die Branche der
Elektrotechniker mit der Zeit vermehrt dazu, sich ebenfalls di-
gital fit zu zeigen. Um zu entscheiden, ob und wie man sich als
Elektrikerunternehmen verandern mochte, muss man genau
wissen, wo man aktuell steht.

Im Tagesgeschaft des Unternehmensdaseins gehen genau
diese Fragen unter. Immer wieder hat man sich jedoch die Zeit
zu nehmen, um sich diesen Grundsatzfragen zu stellen. Be-
sonders in dynamischen Zeiten, wo Veranderung in der Luft
liegt.

Vor allem, wenn Kunden stetig ausbleiben oder vermehrt
nicht bereit sind, fiir das Service/Dienstleistung einen ange-
messenen Betrag zu zahlen, besteht zwischen der Eigen-
sichtweise und Innenwahrnehmung des Unternehmers und
der AulBenwirkung bzw. AuBenwahrnehmung der Kundschaft
sehr oft eine erhebliche Diskrepanz. Diese gilt es, mit einer
professionellen Unternehmensentwicklung und -positionie-
rung zu beheben.

Aus der Kundenperspektive:
= Was fur ein Elektriker bin ich?

Der Weg einer erfolgreichen Unternehmenspositionierung ist
in der Regel ein sehr langer und umfassender, da er tiefgriin-
dig, authentisch und ehrlich zu erarbeiten ist.

Wer die digitalen Moglichkeiten und das veranderte Kunden-
verhalten entlang der Trends kennt, kann diese Informationen
in Beziehung zu seinem Betrieb setzen: Wie wollen wir darauf
reagieren?

Grundsatzfragen gehen im Tagesgeschaft oft unter. Es ist
allerdings unerlasslich sich diese Zeit der Unternehmensent-
wicklung und -positionierung zu nehmen. Es ist notwendig,
sich Zeit zu nehmen, um einen Schritt zur Seite zu treten, den
Betrieb aus etwas Entfernung, vor allem aus der Perspektive
potenzieller Kundschaft, Neukunden und Stammkunden be-
trachten zu konnen, um dabei Handlungsnotwendigkeiten zu
erkennen und strategisch einzugreifen.

= Wie werde ich von meinen Kunden gesehen?
= \Was schatzen die Kunden besonders an mir beginnend bei:
» der Kontaktaufnahme, Terminfindung und -reservierung,
» dasindividuelle Beratungsgesprach, die Art und Weise der Beratung
» das Service, die langjahrige Kundenbindung
» meine Flexibilitat und Erreichbarkeit in dringenden Fallen

Technologische Trends, Veranderung des Kundenverhaltens, konkur-
renzstarke Mitbewerber und Digitalisierung sind gute Griinde und An-
lass, sich diese Gedanken zu machen, denn sie konnten grundlegende

Veranderungen bedeuten.
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. Den Handlungsbedarf einschatzen -
.~ Betriebsanalyse

Entlang einfacher Fragen versetzt man sich ganz leicht in die Lage, den Bedarf an strategischen Eingriffen einschdtzen zu kénnen.
Betriebsanalyse light im Zeitalter der Uberfltterung mit Informationen, im Zeitalter der unbegrenzten Datenmengen, ist eine klare
Unternehmensprofilierung wichtiger denn je.
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~Super samma! Starken hamma!” — Starken konkretisieren
o Worauf konnen wir stolz sein?

0 Wofur schatzen unsere Kunden gerade uns?

o Warum wird ein Kunde Stammkunde?

0 Was macht uns besser als andere?

0 Was ist unser bestes erkaufsargument?

+Noch Luft nach oben!" — Schwachen erkennen
o Wo konnen wir nachscharfen?

0 Wo machen wir unnotige Kilometer?

0 Welche Fehler passieren uns immer wieder?

0 Welche Altlasten holen uns immer wieder ein?
0 Wo verlieren wir den Anschluss?

0 Passt noch die Kundenstruktur?

0 Warum bekommen wir einen Auftrag nicht?

.Was konnt’ gehen!" — Moglichkeiten erkennen

0 Gibt es Produkte ader Serviceleistungen, die wir forcieren sollten?
0 Wer sind unsere Kunden?

0 Konnten wir neue Kundengruppen gewinnen?

0 Wo konnten wir uns eine Nische suchen?

0 Was machen andere besser und wo konnten wir lernen?

.Nicht ohne Riickendeckung!" — Risiken abschatzen

0 Was passiert, wenn wir nichts tun?

0 In welche Richtung wollen wir auf keinen Fall gehen?

0 Welche Hindernisse konnten uns erwarten?

0 Wieviel Veranderung vertragen wir und was ware zu viel?

0 Wieviel Wachstum in welcher Zeit wollen und vertragen wir?



Frag die Kundschaft,

WER BIST DU, ELEKTRIKER?

dann lernst was tiber dich selbst!

Es ist der Klassiker:

fiir den Profi sind Dinge, liber die Kunden oft staunen, die
reinste Selbstverstandlichkeit.

Wer lang genug im Geschaft ist, findet Vieles schon so nor-
mal, dass er gar nicht mehr weil3, wie gut das bei Laien an-
kommt. Viele Dinge, die Kunden schatzen oder Uber die sie
staunen, sind dem Betrieb oft nicht bewusst. Ein Elektriker

sagt: ,Oft stehen die Kunden mit offenem Mund da, wenn ich
Ihnen klarmache, wie gefahrlich Strom und sonstige Kompo-
nenten zur Energiegewinnung, -speicherung und -verteilung
sein kdnnen einerseits und andererseits, wie gut man sich da-
vor aber schiitzen kann, wenn man den richtigen Profi an der
Hand hat’ Kunden haben ihre ganz eigene Perspektive und
diese zu kennen ist wertvoll fiir den Betrieb.

Der Chef ist nicht allwissend.
»~Frag Deine Mitarbeiter!"

Der Chef ist nicht allwissend. Mitarbeiter sind wichtige Infor-
mationsquellen bei der Betriebsanalyse. Nicht nur Schlis-
selmitarbeiter. Jede Ebene hat ihre eigene Perspektive. Die
Mitarbeiter, die drauf3en auf der Baustelle sind, haben ebenso
Kundenkontakt wie der Chef. Was sie zu horen bekommen,
ist nicht weniger interessant. Die Mitarbeiterin im Biiro kennt

ihren abgegrenzten Bereich im Detail und unter Umstanden
besser als der Chef selbst. Auch ihr Beitrag kann ein wichtiger
Mosaikstein sein, der das Bild abrundet. Mitarbeiter in diese
Analyse des Status Quo einzubeziehen und sich ihre Gedan-
ken und Ideen abzuholen, gehort unbedingt dazu!

Was machen die Anderen eigentlich?

Was machen die Branchenkollegen eigentlich? Der Blick in die
eigene Branche ist aufschlussreich!

Man lernt andere Losungen fiir die gleichen Probleme kennen,
man lernt aus Fehlern, die andere gemacht haben oder man
lernt komplett neue Sichtweisen, auf die man selbst nie ge-
kommen ware.

%)

Ich tausch’ mich immer aus. Wenn wir
ein Problem haben, dann frag ich gleich: -
Sag, wie machst denn Du das - und das
funktioniert perfekt.

(45
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- Wer bist Du, Kunde? - So tickt Deine Kundschaft
0>

o —

Die Kunden machen machtig Druck

qu@_kt soll's sein, und auch ruck—chM

Sie sind's 9ewohnt vom GroBverSQna
| Expresspaket statt Hausverstand. |

Sie I‘i@bem das Shopping von daheim
Ggh N nicht mehr in die Geschéfte r@iln
Willst Du als Kunden sie erreichen |
Muss Deine Angst dem Aufbruch u;@ich@n.

Die Werbung brauchst g, elektronisch
Das Internet ist heute chronisch, |
Hlost du die Mausklicks, hast Du Kunden
Bist Du prasent, wirst Du gefunden. |

Die Welt ist digital! -
Osterreich ist keine Ausnahme

Rund 90 Prozent der Haushalte verfiigen iber einen Internet- ~ Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: knapp 90% aller 6s-
© zugang. Mehr als 7 Millionen Osterreicher nutzen das Inter- terreichischen Unternehmen sind im Internet mit einer Web-
net. 96% aller Osterreicher und Osterreicherinnen bis 30 Jahre
verwenden ein Smartphone und 94% davon surfen mit ihrem
Smartphone oder sonstigen digitalen Geraten regelmal3ig im
Internet, bei den jungeren Altersgruppen sind es 100%.

site prasent.
Die Corona-Epidemie hat diese Entwicklung maximal be-

schleunigt und vertieft.

._
I

"*"I.
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Osterreich kommuniziert digital und vernetzt! .
»Digitalitat” alsLebensrealitatder Kundschaft

Digitalisierung und Konnektivitat = Digitalitat als reale und virtuelle

Lebensrealitat

Der digitale Wandel in samtlichen privaten, beruflichen und
gesellschaftlichen Lebensbereichen, bewegt und verandert
Gesellschaft und Wirtschaft grundlegend, zusatzlich be-
schleunigen sich die Veranderung und die damit verbundenen
Entwicklungsmoglichkeiten. Von diesen Entwicklungen ist
keine Berufsaustibung und kein Geschaftsmodell ausgenom-
men, auch Dienst- und Serviceleistungen wie jene der Elektri-
ker werden davon erfasst und verandern sich.

Social Media erobert unseren
Alltag und wird immer stérker zum
fixen Bestandteil unseres taglichen
. Llebens. Tendenz steigend.

<t S— —

» 2,4 Millionen Osterreicher verwenden regelmaRig Insta-
gram

» 3,9 Million Osterreicher verwenden regelmaRig Facebook

» 5,8 Millionen verwenden regelmaRig Youtube

» 6,3 Millionen Nutzer von WhatsApp — uber alle Generatio-
nen - verwenden den Messenger Dienst regelmali3ig

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch von
privaten Geschichten und Informationen genutzt, sondern
werden als unerschopfliches Reservoir fiir den Austausch von
Erfahrungen und Ratschldagen lber Unternehmen, Produkte
und unterschiedlichste Dienstleistungen verwendet.

FUTURELAB ELEKTROTECHNIK | 63 |

— = 1



Der amazonisierte Kunde. Zur Diva erzogen!
Was online erledigt werden kann, wird online

erledigt!

Die Moglichkeit einfach und bequem sein gesamtes Leben
online von zu Hause zu organisieren, gewinnt auch in Oster-
reich immer mehr an Attraktivitat.

Maximaler Komfort - hochste Individualitat - giinstigstes
Angebot - groRte Auswahl - schnell, immer und iiberall!

Dazu werden die Kunden immer mehr erzogen. Nichts weni-

ger wird versprochen - also wird nichts weniger erwartet. Was

online erledigt werden kann, wird online erledigt.

Komfortabel - alles - immer - (berall:

« Termine machen,

» FEinkdufe tatigen,

» Bankgeschdfte erledigen,

» den Steuerausgleich machen,

» Freundeim Chat ,treffen”

» den Flug und das Hotel buchen,

» den Friseurtermin buchen und gleich bezahlen,

» Dienstleistungen buchen,

» Produkte wie Smartlasungen recherchieren, vergleichen,
bestellen und kaufen

= Installation der Smartlosungen organisieren und buchen

» Recherche uber Angebote, Produkte, Dienstleistungen, An-
bieter

Die Mdglichkeit einfach und bequem online von zu Hause aus
einzukaufen gewinnt auch in Osterreich immer mehr an At-
traktivitat, wobei zu beobachten ist, dass die Loyalitat zu hei-
mischen Unternehmen sukzessive abnimmt.

Reaktion

» Kundenperspektive einnehmen: Wenn man durch
die Augen des Kunden sieht, wird man leicht nach-
vollziehen kénnen, warum der Kunde oft den Preis
oder die Terminfindung, bis ein Handwerker vorbei-
kommen kann, nicht verstehen kann, da er als Laie
die Hintergrundinformationen einfach nicht kennt.
Somit ist es von Bedeutung, dem Kunden Informa-
tionen zu liefern, die fir den Profi vollig selbstver-
standliche Zusammenhange sind.

» Nachscharfen in der Argumentation, in der Begriin-
dung des Preises: Vor Allem Begriindungen liefern,
warum der Preis gegenuber Billigangeboten ge-
rechtfertigt ist.

» Niederschwellig: Infos iber den Betrieb und dessen
Angebote miissen vom Sofa aus verfligbar sein.

» Neben dem Produkt auch Service-, Wartungs- und
Gewahrleistungskomponenten anbieten, welche
das Gesamtangebot nicht so leicht vergleichbar ma-
chen.

So tickt die Diva: Kaum Tuchfiihlung zum

Handwerk

Die Tuchfiihlung zum Bodenstandigen, die Tuchflihlung zum
Handwerk, zum Elektriker geht immer mehr verloren.
Wie etwas installiert wird, wie viele Arbeitsschritte es beno-

"~ tigt, um eine PV-Anlage final zu installieren und anzuschlie-

Ben, welche Sicherheitsvorkehrungen zu treffen sind, welche
Erfahrungswerte es braucht — davon hat der Kunde von heute
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keine Idee mehr. Diese Einblicke und das Gefiihl dafiir gehenin
Zeiten von virtual reality, in Zeiten, wo Freundschaften online
gepflegt werden, wo alle erdenklichen Produkte, Dienstleis-
tungen und Service per Mausklick bestellt und innerhalb kur-
zester Zeit geliefert bzw. durchgefiihrt werden, verloren.



Das Wissen, wie gefdhrlich die gesamten Bereiche des
Stroms und des Energiemanagements tatsachlich sind,

WER BIST DU, ELEKTRIKER? < -

Kundengewohnheiten,

bot, Preispolitik, Vertrieb.

gen verwendet.

Reaktion

kann nicht mehr vorausgesetzt werden. +
Kinftigen Kunden muss aktiv erklart werden, warum Umset- _T
zung Zeit braucht, was das Arbeiten mit Strom und der Ener-
gieerzeugung bedeutet, welche vorausschauenden Sicher-
heitsmaBnahmen hier von erfahrenen Experten getroffen
werden missen und vieles mehr, damit schlieBlich der Kunde
Gewissheit und ein gutes und sicheres Gefiihl haben kann, in
den besten Handen damit aufgehoben zu sein!
=2 |n der Sprache des Kunden!
Wie sonst, soll ein Kunde den Preis verstehen, wenn er den Wert dahinter nicht erkennen kann. Elektriker,
gib der Diva eine Chance!
[ [
Der Kunde ist kein alter Bekannter
-bedtirfnisse, -erwartungen und gg
-winsche haben sich entlang der digitalen Moglichkeiten ra- - Ty ; -~
dikal verandert. Dies erfordert die Reaktion des Betriebes in Unser Ij)GChSZ'EI’ SChrlt?, Ist, dQSS wirver
Schltsselbereichen wie Kommunikation zum Kunden, Pro- suchen: die Werbung stdrker ins Internet
dukt- und Serviceentwicklung, Service- und Wartungsange- ZU Ver/agern. Wir finden das sinnvoll, welil,
wenn ich auf mich selber schaue: Wenn ich
Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch von was suche, dann schau ich ja auch im In-
privaten Geschichten und Informationen genutzt, sondern ternet nach Betrieben. Und wenn die Leut’
werden als unerschopfliches Reservoir fiir Erfahrungen und ] ] ) ' ) L
Ratschlage iber Unternehmen, Produkte und Dienstleistun- mich n/chtdortf/nden, dann bISZ'fo Sie gar
nicht mehr existent. Und wenn sie dich fin-
den und du hast dich nicht g’ scheit pra- |
sentiert, dann ist der auch schon wieder
» Digitale Prasentation des Betriebes bedeutet mehr weg von deiner Seite und deinem Betrieb.
als eine Homepage: der Webauftritt beinhaltet alles,
was Uber den Betrieb im Internet zu finden ist. GG
» Der Webauftritt muss gesteuert sein. Nichts darf
dem Zufall Gberlassen werden. Kein Wildwuchs! Im
eigenen Schaufenster oder den Betriebsrdumlich- |
keiten schaut man auch von Zeit zu Zeit, ob alles so 1
ist, wie gewunscht.
.r"‘rh-

<
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(Mie cilyer-Surfer
I| Die Silver
sind kein Mythos

- Kundenberater Internet: Der Kunde als Experte

€lektriker, ich kenn mich aus,

weif3, was ich brauche fir mein Haus!
WeiB auch genau wie alles geht,
weil das im Internete stehtl

Hab auch schon alles kalkuliert,

| und Deine Wissenschaft studiert!

| Hab mich beschaftigt Nacht um Nacht,
mit der Elektro-wissemschoftl

V
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Bevor gekauft wird, wird im Internet recherchiert! Und dort
fallt auch immer 6fter die Kaufentscheidung! Je héher die ge-
planten Ausgaben umso mehr wird recherchiert und vergli-
chen!

Im Gesundheitsbereichist es Dr. Internet, der regelmafig kon-
sultiert wird, in der Wirtschaft ist es der Kundenberater Inter-
net, der bestimmt, wohin die Reise des Kunden geht.

Kaufentscheidungen beginnen mit der Recherche im Internet.
Produkt- und Servicesuche, Produkteigenschaften, Preisver-
gleiche, Erfahrungen anderer Kaufer mit Produkten und Ser-
vices von Betrieben. Immer mehr Konsumenten informieren
sich im Internet, bevor sie Kontakt mit einem konkreten Be-
trieben aufnehmen. Je kostenintensiver das Produkt oder die
Serviceleistung, desto eher und ausgiebiger wird recherchiert.
Und im personlichen Beratungsgesprach ztickt der Kunde sein

%)

Auch die Kostentransparenz. Fruher ist
der Kunde zu einem der zwei Betrieben im
Ort gegangen. Heute holen sie sich viele
Anbote ein.

(45

WER BIST DU, ELEKTRIKER?

Smartphone und zeigt Bilder, er weil3 genauer, was er will,
fragt gezielter nach und wird im Anschluf® an das Beratungs-
gesprach jede Information im Internet gegenchecken.

Dieser Trend wird sich noch weiter verstarken.

Darauf muss jeder mit Geduld, absoluter Transparenz und lau-
fender Marktbeobachtung reagieren, damit er weil3, was der
Kunde weil3. Und noch viel wichtiger: damit er weil3, was der
Kunde nicht wei3. Nur so kann man im Beratungsgesprach
Hintergrundwissen liefern, damit man sicherstellt, dass der
Kunde als selbsternannter Experte auch wirklich den Unter-
schied zwischen hochqualitativ oder billig und minderwertig
erkannt hat.

4

Nach den Beratungsgesprdchen sagen
die Kunden: Gut und schon, was Sie da sa-
gen, aber ich google mir das daheim noch
einmal, ob Sie recht haben. Besonders die
Jungen. Die hinterfragen, die kontrollieren.

(3%

Geduld, Transparenz und laufende Marktbeobachtung des smarten Unter-

nehmers sind die Antworten auf den smarten Kunden!

{\..._\_I' _— —
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Die Verpackung ist genauso wichtig wie der

Inhalt!

Qualitdt alleine reicht nicht, die Verpackung ist ebenso
wichtig, denn sie ist fiir den Kunden von heute ein Zeichen
von Werthaltigkeit. Fast reflexartig schliel3t der Kunde von
der Giite der Prasentation eines Betriebes im Internet auf die
Gute der Beratung, Produkte, Service, Dienstleistungen sowie
Wartungs- und Gewahrleistungen.

Eine Homepage oder ein Webshop mit Fotos, die nicht vom
Profi gemacht wurden, fallt sofort negativ auf. Der Laie weil3
vielleicht nicht, dass es an schlechterer Belichtung oder Per-
spektive liegt, er erkennt allerdings den qualitativen Unter-
schied der Prasentation sofort.

Es darf kein Gefélle geben zwischen der Giite der Prasenta-
tion eines Betriebes im Internet und der Giite der Beratung,
Produkte, Service, Dienstleistungen sowie Wartungs- und
Gewahrleistungen eines Betriebes. Verpackung UND Inhalt
miissen perfekt sein!

Service wird wichtiger

Der Kunde will maximal serviciert werden, will sich um nichts
mehr kimmern mussen. Vor allem All-in-One Angebote sind
gefragt. Informationen, Produkte und Serviceleistungen sind
bequem verfligbar bzw. werden verstandlich digital prasen-
tiert. Er erlebt es immer ofter so und erwartet das auch dem-
entsprechend. Dieser Trend hat Dienstleistungsbetriebe ge-

T _ nauso erreicht wie alle anderen. Bestellt ein Kunde im Internet
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Reaktion

» Prdsentation des Betriebes, des Verkaufsgeschafts,
der Produkte, Service und Dienstleistungen, der
Verkaufsraum, das Schaufenster, der Online-Auftritt
und jegliche Schnittstelle, die der Kunde mit dem
Betrieb hat — das alles muss einladend und anspre-
chend wirken. Die Prasentation muss der Qualitat
entsprechen. Hier darf es kein Gefdlle geben!

bzw. nimmt ein Kunde mit einem Elektriker Uber das Internet
Kontakt auf, mochte er sich um nichts weiter kiimmern und
mochte serviciert werden. Alles Drumherum wird ihm abge-
nommen und alle erdenklichen Zusatzleistungen angeboten.
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Customer-Journey - Die Kundschaft auf der
Reise und Suche zu seinem Elektriker

:

Begeisternde Kundenerlebnisse in der digitalen Welt sind

heute die Schltsselfaktoren fir die Differenzierung im Wett-

bewerb. Zukilnftig auch immer mehr fir jegliche Service und

Dienstleistungen, die die Elektrikerbranche derzeit anbietet

und anbieten wird:

.Der klassischen Mund-zu-Mund-Werbung beim Nachbarn

folgt die Internetrecherche daheim!”

» Die Digitalisierung verandert die Spielregeln der Kom-
munikation.

» Die Digitalisierung verandert das Verhalten der Kun-
den.

» Somit verdndert die Digitalisierung die Kontaktaufnah-
me mit den Kunden.

Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann

es auch einfach machen und von Bertihrungspunkten oder

Wegweisern sprechen. Wegweiser, die dort stehen, wo die

Kundschaft auf ihrer Reise auf der Suche nach ihrem Elektri-

ker vorbeikommt.

Werbung bei den Hunden machen
tut der Chef oft aut verlachen |
Die Kunden soli'n doc .
Was wir kénnen und
Probier's doch mit dig
Dein Kunde st Konig,

h bitte selbst kapieren,
fakturieren|

italem Marketing,
und Du bist der King|

Wird die potenzielle Kundschaft konsequent zum eigenen Be-
trieb gelotst, wird sie dort landen. Kimmert sich der Elektri-
ker nicht um eine durchgehende Aufstellung der Wegweiser,
landet die Kundschaft woanders. So einfach ist die Rechnung.
Der Weg der Kundschaft flhrt auch durch die digitalen Weiten
des Internets — verlieren Sie ihn dort nicht! Stellen Sie auch
dort Ihre Wegweiser auf und leiten Sie ihn von Station zu Sta-
tion zu Ihrem Unternehmen!

Damit ein Kunde Stammkunde wird, missen sowohl die ana-
logen als auch digitalen Stationen professionell bedient wer-
den.

Die Veranderung der Kunden von ,potenziellen Kunden” bis
hin zu ,Stammkunden” ist analog und digital im Wechselspiel.
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:\\ Die Reise der Kundschaft

Am Anfang steht der Wunsch, das Bediirfnis. Die Kund-
schaft braucht etwas. An Informationen mangelt es
nicht. Die beste Werbung ist seit eh und je: die Mund
zu Mund-Werbung, der Champion im Marketing. Diese
erfolgt mittlerweile nicht nur analog im Gesprdch face-
to-face, sondern vor allem auch digital auf Bewertungs-
plattformen.

Man schenkt Empfehlungen im Internet sehr viel Glau-
ben.

Die Kundschaft sucht Informationen zum Unternehmen,
zum Elektriker, dem Profi fiir Strom und Energie, tber

Bilder, Geschichten und Videos. Und nicht nur Uber diese
Person, sondern auch Uber viele andere Anbieter. Dabei
punktet jener Elektriker, der bzw. die sich sympathisch,
kompetent und vertrauenserweckend prasentiert und
schon so viele vor den groRen Gefahren des Stroms be-
wahrt hat und damit ein gutes und sicheres Gefiihl bei
seinen Kunden hinterlasst.

Nach dem digitalen Stresstest fallt die Entscheidung. Und
die Kundschaft informiert den Betrieb, wenn maglich mit
zwei, drei Klicks, das sie Interesse an seinen Service- und
Dienstleistungen hat. Das ist die Erwartungshaltung.

Digitale Welt

Produktinfos, Geschichten, Videos, Bilder, Blogs,
Kundenbewertungen u. - erfahrungen, digitale Mund-zu-Mundwerbung,

Kundenbindung u. Kunden-Community
Soziale Plattformen

Bewertungs-  (z.B. facebook, instagram,
plattformen g pinerest) - '
~y Irmen- 3 ) Soziale Plattformen
Digitale - V b Webseite Uberprifung, (z.B. facebook, instagram, pinterest)
Marktplatze und line-Sh Vergleichs-
Angebotsplatt- ?’ Online-Shop angebote ‘1 Newsletter
formen i W elektronische , -g: Bewertungs
Kontaktaufnahme plattformen

Potentieller .
P Interessierter
Kunde

I Mund-zu-

telefonische

Mund-zu- L‘!

| Mund F bzw. Beratung, W ﬁ
und- personliche ﬁ Servicierung
werbung j‘ Kontakt- J Angebot Auftrags- Mundwerbung
aufnahme vergabe und
?’ -abwicklung
Prospekt, Verkaufsgeschift .
' i Plakat Kundenbesuch Kundenbindungs-

programm

e
ﬁ Postwurf,

Inserat

Analoge Welt
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Die nachste Etappe ist ein Heimspiel fiir jeden Hand-
werksbetrieb, fiir jeden Elektriker. Was nun folgt ist trai-
niert: mit dem personlichen Service, mit der individuellen
Beratung und Planung punkten Handwerker seit eh und
je und fihren treffsicher zum Angebot.

Nach dem konkreten Angebot ist der Auftrag aber heut-
zutage noch nicht in der Tasche. Erst folgt ein finaler
Check mit Vergleichsangeboten im Internet bevor es
zum Handschlag kommt.

Aus begeisterten Kunden werden nicht nur Stammkun-
den sondern auch Botschafter des Betriebs, wenn man
sie weiter serviciert und mit ihnen laufend in Kontakt

bleibt. Digital ist das leichter denn je. Der zufriedene
Kunde, der digital seine Begeisterung kundtut, sorgt mit
seiner Empfehlung fir den digitalen Schneeballeffekt. So
schickt er neue Kunden auf die Reise.

Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und einer
digitalen Welt.

Fehlt eine der beiden Welten — bricht die Kommunikati-
on mit dem Kunden ab. Und das bereits am Beginn. Die
Kunden verschwinden — in den digitalen Weiten.

Nichtexistenz im Internet schneidet

den Weg des Kunden bhereits am Beginn ab.

Potentieller

Interessierter
Kunde

telefonische

)+
A
oy

Kunde

by

MUng—ZU- f' bzw. Beratung, W j Mund-zu-
und- personliche ﬁ Servicierung |
s P B ngeoor g s
aufnahme
? -abwicklung
Prospekt, Verkaufsgeschaft ;

i Plakat Kundenbesuch Kl;gd;?:::dungs' |
5 - .
) Postwurf,

Inserat

Analoge Welt
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. Die Macht der digitalen Marktplatze

Dqs digitale Geschdftsmodel-
GS’ ISt modern, und es ist so schnell,
Will man den AnschluB nicht verlieren,

Muss man halt vieles recherchieren.

Doch hast Dy darauf keinen Bock,

Crwartet Dich der Zukunftsschock
Wenn jeder macht ne ,

Um Dich, den letzten Analogen.

N groien Bogen,

Die Macht der Plattformen und deren ,disruptive” Kraft wird
nach wie vor unterschatzt. Auch im Bereich von Dienstleis-
tungen der Elektrotechnikbranche.

Digitale Plattformen flhren Waren und Dienstleistungen
sowie Anbieter und Nachfrager zusammen. Sie schaffen fir
Unternehmen und Verbraucher gleichermal3en eine neue,
verbundene Erfahrung. Auch die Angebote im B2B-Bereich
bieten ihren Nutzern erheblichen Mehrwert und schaffen ef-
fektive Moglichkeiten der Wertschopfung.

Der expandierende Erfolg von Service-Plattformen/Service-
Marktplatzen flr unterschiedlichste Dienstleistungen wie
Ubernachtungen, Fahrdienste, Essenslieferungen, Wellness
(Airbnb, Uber, mjam, treatwell udgl.) sind ein Beleg fir die Ak-
zeptanz derartiger Onlinemarktplatze durch osterreichische
Nutzer. Warum sollte es zukinftig nicht auch fr diese Dienst-
leistungen Plattformen geben:

» Dienst- und Produktleistungen der Elektriker

» Dienst- und Produktleistungen des Geschaftsfelds Energie

» Dienst- und Produktleistungen der Geschaftsfelder
smart home/smart building?

_____________________-—f-_-—-—-—-—'—'—"_’

jl—

Eine VVielzahl an Service-Marktplatzen fiir diese Dienstleistun-
gen sind erst in den letzten Jahren entstanden und befinden
sich in der Aufbau- bzw. Wachstumsphase. Wie zum Beispiel
MilaFriends, ein Schweizer Unternehmen, das bereits seit ei-
nigen Jahren zum Beispiel mit Industrie (Bosch) und Handel
(Conrad) auf dem deutschen bzw. 6sterreichischen Markt Ful3
gefasst hat. Bosch bietet mittlerweile ein gesamtes Sorti-
ment an Smart-Home-Losungen in Kombination mit dem In-
stallationspartner Mila (https:/www.bosch-smarthome.com/
de/de/mila-service) an.

Das Schweizer Unternehmen fihrt die Plattform "booking.
mila.com", betrieben im Stil und der Funktionsweise der all-
bekannten booking.com-Plattform fir Zimmerreservierung.
Der Schwerpunkt liegt derzeit bei technischem Support von
[TGeraten und -Installationen. Nicht nur Profis, sondern auch
technikaffine Privatpersonen von Nebenan tbernehmen das
Service vor Ort.




Plattformen bieten Vorteile flir potenzielle Kunden wie fiir potenzielle Anbieter, die es nicht zu unterschatzen gilt.
Plattformen als Marktplatze funktionieren fortwahrend nach einem sehr ahnlichen Prinzip. Die Griinde warum auch
Marktplatze fiir technische Service- und Dienstleistungen der Elektrikerbranche vor allem beim digital affinen Men-
schen boomen werden, sind schnell gefunden. Die Erwartungshaltung der amazonisierten Kundschaft wird dabei
komplett erfillt:

e

. Eine grol3e Auswahl an Angeboten.

. Eine einfache Handhabung — mit vier bis funf Klicks zur Dienstleistung.

. Die Plattform tbernimmt glaubwiirdig die VVerantwortung fiir die Qualitat der Dienstleistung.
. Erfahrungswerte und Referenzen durch andere Kunden.

. Terminauswahl und -findung erfolgt unkompliziert und online.

. Bezahlung erfolgt online oder bar.

. All diese Schritte kdnnen orts- und zeitunabhangig durchgefiihrt werden.

~NO O R WN

Auf Seiten der Anbieter bestehen ebenfalls zahlreiche Vorteile:

1. Die Plattform kiimmert sich um Marketing und Vernetzung.

2. Die Plattform kiimmert sich um die Kundenakquisition.

3. Die Plattform kiimmert sich um die Abrechnungen und den digitalen Kunden-Support.

Digitale Kommunikation, das A und O des
unternehmerischen Daseins!

—% Auch wenn man privat zahireiche digitale Entwicklungen ablehnt, hat
man als Unternehmer diese zumindest genau zu beobachten.

—% Der Lebenssaft der Elektriker ist nicht nur der ,Strom" und seine Erzeu-
gung, Speicherung und Verteilung, sondern auch eine professionelle
digitale Kommunikationslinie.

Gerade im Bereich Kommunikation nach auf3en hat sich durch  Kundenbearbeitung und Datenanalyse, Kundenbindung auf |
die Digitalisierung so viel bewegt und verandert, sodass es  Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit Social Media

Spezialisten braucht, die auf héchstem Niveau arbeiten. und Co., einwandfreie Verlinkungen, Darstellbarkeit auf mo-
Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Optimie-  bilen Endgeraten, der gesamte technische Aspekt — all diese |
rung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nutzung von Kun-  Dinge kann und darf man nicht selber machen.
denbeziehungsmanagementsystemen zur systematischen  Da braucht es Vollprofis, die ihr Handwerk beherrschen! '
L
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Beispiel SOCIAL MEDIA

Der Experte weil3, wie sich Social Media Plattformen unterscheiden, wo, welche Inhalte besser platziert sind, welche
Geschichten sich eignen, in welchem Zeitabstand Neues gebracht werden muss oder wie man Schaltungen punktge-

nau bei genau jenen Kunden platziert, die man im Visier hat.

Dabei kennen wir es doch alle von uns selbst, wenn wir als Kunden im Internet unterwegs sind und Betriebe, Produk-
te oder Service recherchieren: eine veraltete Homepage farbt ab und verleitet uns zu einem schlechten Eindruck von

dem Betrieb.

Der Kunde schliel3t von der Art wie die Homepage gemacht ist, wie sich ein Betrieb im Internet prasentiert auf die

Qualitat, die ein Betrieb herstellt.

€in Kunde, der von Homepage hort

Ist mude, SQQt, dass es ihn stort |

In zuviel Text herumzulesen, |

DQS sei nicht Qut fir ihn gewesen

Viel besser waren bunte Bilder, |

Do wér' der Geist auch gleich viel wilder

Man sieht, die Zeiten andern sich
Ggh mit der Zeit, entwickle Dich |
Zeig mehr im Bild, de I

Und schon wirst Dy zum LU@bsit@—Honig.

N Text mach wenigq,

Die Bedeutung von Bildern oder auch Symbolen werden von L)t)

| uns Menschen in wenigen Nanosekunden erschlossen, fiir

das Erfassen von Texten brauchen wir wesentlich langer. Mit
Bildern konnen deshalb auch viel mehr Information und vor
allem Emotionen vermittelt werden. Wir vertrauen Bildern am

| meisten.

Deshalb achten Sie auf die Qualitat der Bilder, auf die Einzig-
artigkeit und Unverwechselbarkeit. Setzen Sie nur Bilder in der
Kommunikation ein, die authentisch zu Ihrem Unternehmen-

sprofil passen.
17
T-
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Ich hab’ das jetzt gemerkt. Den Unter-
schied. Wir haben ja immer die Fotos sel-
ber gemacht. Jetzt haben wir ein Geld in
die Hand genommen und uns einen Profi
geholt. Und auf einmal sind das wirkliche
Fotos. Da fahrt die Eisenbahn driiber.

(5%



%)

Viele wissen nicht, wo man gute Fo-
tos herbekommt. Man ist, da muss man
ehrlich sein, sofort weg vom Fenster weg,
wenn die Fotos kein hohes Niveau haben.

(34

%)

WER BIST DU, ELEKTRIKER? <

Man muss den Unterschied sehen kon-
nen. Wenn ich das Foto mach, dann seh’
ich den Unterschied nicht. Ich sehe nicht,
warum ist dieses Foto gut oder schlecht.
Das Auge muss es wahrnehmen und ana-
lysieren konnen, warum ein Foto gut ist
oder schlecht. Der Profi kann das.

(34

Den Experten gezielt nutzen

Man muss nicht immer gleich das ganze Rundum-Paket neh-
men. Viele Firmen bieten zum Beispiel im Social Media Be-
reich an, dass sie die digitale VVorlage machen, den Account
eine Zeitlang betreuen bis der Kunde so weit ist, dass er es
selbst tun kann. Danach wird der Experte nur noch zugezo-
gen, wenn er wirklich gebraucht wird.

Wie findet man geeignete Experten, die zu einem passen:
» Kollegen fragen, andere Selbststandige, das betrifft alle!
» Auch gerne mal im Freundeskreis nachfragen!

» andere Homepages anschauen

» |mpressum

%)

Wir haben schon einen Techniker, aber
nur fir ganz bestimmte Dinge. Nur fur das,
was wir nicht konnen.

(5%

%)

Personliche Sympathie ist wichtig, weil
die Person muss ja auch wissen, was mir
gefdllt. Die Farben, die Gestaltung, das al-
les. Es sollte auch jemand aus der Nahe
sein. Die muss das Umfeld kennen, das
Geschdft, die Leute, die da arbeiten, die
Kunden, damit sie weils, was an Message
transportiert werden soll.

(5%
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Eine schlechte Homepage ist der beste Kundenvertreiber!
Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen.

10 Anweisungen fur die schlechteste Website der Welt

1.

Erschlag den Kunden mit Info: Die Hauptseite mit Information vollpflastern
in der Hoffnung alles untergebracht zu haben! /

2. Strapaziere den Kunden maximal: unscharfe Bilder schlechter Qualitat, die

6. Aufzahlung statt Geschichten: die ,Geschichte des Betriebes” in Mei-

7. \lerstaubung im Schaufenster: Einen Mentpunkt ,Aktuelles” mit

. Anonymitit statt Menschen: Keine Menschen prasentieren, sondern %

lange zum Bildaufbau brauchen!
. Lass den Kunden warten: \erlinkungen, die nicht gut funktionieren auf //

der Website haben!

. Chaos statt Uberblick! Schick den Kunden im Kreis herum: Unterseiten, die

im Kreis gehen = der User klickt immer wieder dieselben Informationen an.
Ubersichtlichkeit wird durch viele Unterseiten und Verzweigungen gekillt!

. Schlagzeilen statt Inhalte: abgedroschene Worthulsen verwenden, Floskeln,

die nicht mehr als die Mindesterwartung des Kunden treffen wie: ,aller-
hochste Qualitat’, ,bester Service’, ,professionelle Beratung’, ,verlasslicher
Partner” etc. Das schreckt den Kunden eher ab, denn, das Selbstverstand-
liche wird extra erwahnt. Genauso wie es Menschen abschreckt, wenn ein

|II

Fremder an die Tur klopft und sagt: ,Ich komme in Frieden!

lensteinen aufzahlen: Griilndung, Ubernahmen, Zu- und Umbauten,
Mitarbeiteranzahl und Jahreszahlen ohne weitere Information auflis-
ten! Auf keinen Fall emotionale Geschichten!

Datum versehen und alle paar Jahre mal aktualisieren!

nur Produktfotos!
“i\-(‘\_..._ —

. Versteck Dich gut vor dem Kunden: sich nicht um die Auffindbarkeit der

Website kimmern — Elektriker, wo bist Du?

10. Ignoriere Smartphones und Tablets, die hat eh keiner: Stelle sicher, dass deine

Website auf Smartphones und Tablets nicht lauft.
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WER BIST DU, ELEKTRIKER?

Die Perspektive der Kundschaft

e

Die Perspektive der Kundschaft einzunehmen und ihre Sichtweise zu verstehen, wie die Kundschaft Sie |

als Unternehmen mit Ihrem Service-, Dienstleistungs- und Produktangebot udgl. in der analogen wie
digitalen Welt wahmimmt und begreift, ist eine der wichtigsten unternehmerischen Fahigkeiten unserer Q

digitalen Zeit!

Wenn Sie das professionell schaffen, konnen Sie glaubwiirdig auf Bedurfnisse und Winsche der Kunden
in einer Weise eingehen, sodass die ,Auftragsbucher voll sind und die Kassen noch voller!”

Versteh' den Kunden gleich im Nu
SF@llst Du Dich mal in seinen Schuflw'
FUr ihn, das Kleine Kundilein |
Ist €lektro wie Latein. |
U.nméglich, daoss er's selbst Kapiert
die Werbung ihn Jja bombardiert, |
S0 tappen sie gern alle,

in die Billigstfalle.

Du musst es ihm erkléren,
ihm Geduld 9ewdhren,
Zeig' ihm Deine Rniffe,

doch ohne Fachbegriffel

In kinderleichter Sprache,
erklarst ihm Deing Sache.
Mit Tablet als Dein Schild,
zeigst ihm auch mal ein Bild.

Dann kann er Dir vertrauen,
hebt nicht die Augenbrauen.
wenn Du tust Preise sagen

fir Deine guten Gaben.
Denn nun wei er die Qualitat
WofUr der echte Fachmann St@klwt. (X

FUTURELAB ELEKTROTECHNIK | 77 |

—_ —

SR



Quellenverzeichnis

Auf dem Weg zur Smart City: Signify stattet Koln mit intelli-
genter Beleuchtung aus. 2020.

i-Magazin. Offizielles Organ der Bundesinnung der 6sterrei-
chischen Elektrotechniker.

Ausfalls- und Stdrungsstatistik. 2020
Energie-Control Austria fir die Regulierung der Elektrizitats-
und Erdgaswirtschaft.

Blockchain wird zu einem Top-Thema in der Digitalwirtschaft.
2019.
Bitkom. Digitalverband Deutschlands.

Challenges and Choices for Europe. 2019.
European Strategy and Policy Analysis System

Das Regierungsprogramm 2020-2024. Eine Bewertung aus
Sicht der Bundesinnung der Elektro-, Gebaude-, Alarm- und
Kommunikationstechniker. 2020.

i-Magazin. Offizielles Organ der Bundesinnung der 6sterrei-
chischen Elektrotechniker.

Energie und das Klimaproblem. 2019.
building times. Magazin fir integrierte Planung, nachhaltiges
Bauen, Gebaudetechnik und Facilitymanagement.

Energiewende im Kontext von Atom- und Kohleausstieg —
Perspektiven im Strommarkt bis 2040. 2019.

EuPD Research, Bundesverband Solarwirtschaft, The Smarter
E- Europe

Energy and smart cities. 2019.
European Commission/ Energy- Research, technology and
innovation.

E-Mobilitat fir den Personennahverkehr: Induktives Laden
von E-Bussen wahrend der Fahrtim Test. 2020.
oekonews.at

Erneuerbare Energien in Osterreich — Stimmungsbarometer.
2020.

Universitat Klagenfurt, WU Wien, Deloitte Osterreich und
Wien Energie.

“Global Trends to 2035 Economy and Society” 2018.

" European Parliamentary Research Service. Global Trends Unit.

Handwerkerstunde: Was kostet ein Handwerker? Deutsche
Handwerkszeitung - Betriebsfiihrung - 2019

78 | FUTURELAB ELEKTROTECHNIK

Indikatorenset Agenda 2030 (SDGS). 2018.
Statistik Austria. Bundesanstalt Statistik Osterreich

Integrierter nationaler Energie- und Klimaplan fiir Osterreich.
Periode 2021-2030. Wien: 2019
Bundesministerium Nachhaltigkeit und Tourismus.

Kraftwerk in der Gebaudehdille - Bauwerke der Zukunft. 2019.
Bundesverband Photovoltaik Austria

Messehighlights. The smarter E —Europe 2019, Messe Inter-
solar Minchen
Solar Promotion GmbH

Mission 2030 - Die osterreichische Klima- und Energiestra-
tegie. 2018.

Bundesministerium fiir Verkehr, Innovation und Technologie,
Bundesministerium flir Nachhaltigkeit und Tourismus

Musterstundensatzkalkulation Elektro-, Gebaude-, Alarm-
und Kommunikationstechniker 00 — KMU Forschung Austria
Photovoltaik und Elektromobilitat sinnvoll kombinieren. Ein
Leitfaden fiir Gewerbebetriebe in Deutschland. 2019.

BSW — Bundesverband Solarwirtschaft e. V.

Photovoltaik. Technologie-Roadmap. 2018.
Bundesministerium fiir Verkehr, Innovation und Technologie.

Photovoltaikmarkt 2019: Zweitstarkstes Jahr mit einem Zu-
bauplus von 33 Prozent. 2019.
Bundesverband Photovoltaic Austria.

Regierungsprogramm 2020-2024. 2019.
Osterreichische Bundesregierung.

Schlisselkompetenzen fiir lebenslanges Lernen — ein Euro-
paischer Referenzrahmen, 2006, aus den Empfehlungen des
Europaischen Parlaments und des Rates, Amtsblatt der Euro-
paischen Union Nr. L 394

Smart Home Consumer Survey 2018. Ausgewahlte Ergebnis-
se flir den deutschen Markt. 2018.
Deloitte GmbH

Smart Home Monitor.2019.
Splendid Marktforschung. Hambureg.

Strabag probt den durchgehenden Einsatz von BIM 5D. 2020.
building times. Magazin fir integrierte Planung, nachhaltiges



Bauen, Gebaudetechnik und Facilitymanagement.

Test- und Preisvergleiche — Handwerkerstunde - Arbeiter-
kammer OO - 2020

Trends und Entwicklungen in der Osterreichischen Produktion
- Highlights aus dem European Manufacturing Survey 2018.
2019.

Austrian Institute of Technology. Center fiir Innovation & Po-

licy.

“Urban Mobility!" 2019.

European Commission/ Mobility and transport.

Vision 2050. Integrating Smart Networks for the Energy Tran-
sition. 2019.

European Technology and Innovation Platform for Smart Net-
works for the Energy Transition (ETIP SNET)

Vortragsunterlagen der Osterreichischen Fachtagung Photo-
voltaik und Stromspeicherung. 2019.

Impressum

Wien, April 2021

QUELLEN

Bundesverband Photovoltaik Austria -

Was verlangen Handwerker pro Arbeitsstunde? — Arbeiter-
kammer Wien — 2019

Wie geht's Osterreich. Schliisselindikatoren und Uberblick in-
klusive Sonderkapitel UN Agenda 2030. 2017,
Statistik Austria. Bundesanstalt Statistik Osterreich ‘

World Population Ageing Report. 2019. |
United Nations. Department of Economic and Social Affairs.

Zufriedenheit mit der aktuellen Klima- und Energiepolitik.
2019.

Dachverband Erneuerbare Energie Osterreich. Demox Re- ‘
search.

Medieninhaber/Herausgeber: Institut fir angewandte Gewerbeforschung (IAGF)
Leitung: Prof. Dr. Paulus Stuller, Wiedner HauptstraBe 63, 1045 Wien,

wko.at/iagf, institut.gewerbeforschung@wko.at

Autorin: Mag. Viktoria Greiner, DI Heidrun Bichler-Ripfel, +43 (0)5 90 900-3396,

institut. gewerbeforschung@wko.at

Tatigkeitsbereich: Drehscheibe von Wirtschaft und Wissenschaft, um Zukunftsthemen, Herausforderungen
und Spannungsfelder von Gewerbe und Handwerk im wissenschaftlichen Diskurs zu identifizieren und zu

bearbeiten.

Blattlinie: Manual des Instituts fur angewandte Gewerbeforschung zu aktuellen Themenstellungen und

Herausforderungen in Gewerbe und Handwerk.
Chefredaktion: Prof. Dr. Reinhard Kainz

lllustrationen: Alexander Czernin, © freihand-zeichner.at
Grafik: Florian Steinberger, alphabase.at

Erscheinungsort: Wien

Offenlegung: wka.at/offenlegung

Aus Grunden der Lesbarkeit wird im Manual darauf verzichtet,
geschlechtsspezifische Formulierungen zu

verwenden. Soweit personenbezogene Bezeichnungen nur in
mannlicher Form angefuhrt sind, beziehen sie

sich auf Manner und Frauen in gleicher Weise.

Jegliche Texte, Grafiken und Zeichnungen sind urheberrechtlich
geschutzt. Jegliche Vervielfaltigung und

Weiterverwendung bedarf immer einer Zustimmung des IAGF.

<

| FUTURELAB ELEKTROTECHNIK |79 |



Ui

Es gibt perfekte Losungen fir die klei-
nen Betriebe, die nur Bagatellen kos-
ten.

[l

(U

fur

[0

h nicht einmal auf’

die steh’IC

Ui

Der Konsument will Komplettlosun-
gen. Der will alles aus einer Hand!

[l

1.000 Sty de/[fqlc/,fj M/’tarbe/tem
ungen pro Jap,

v

Ui

Wir sind die einzige Branche, wo es
zu viel Arbeit gibt und die die Preise
nicht anhebt.

W K| O jmm

WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH

W KIO|&W K O|&

GEWERBE - HANDWERK

U[] der Konsu-

Wohin wende
ment, wenn
praucht? -
schliisselfragen

t sich
er ein smar
Das ist eine der &

teLéSUﬂgen
rofsen

[0

Wir miissen miteinander viel mehr
im Tandem arbeiten. Auch mit an-
deren Gewerken!

Elektrotechniker



