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Unternehmen der Lichttechnik sehen sich einem besonders heterogenen Publikum gegen-
iiber, das von den Nutzern des Lichts in den verschiedenen Branchen iiber Elektrofach-
hindler und Elektriker bis zu Architekten und Ergonomen reicht. Dies stellt an das Marke-

ting hohe Anforderungen.

Besonders interessante Marketing-Aufgaben ergeben sich aus dem Bereich der Erneue-
rung veralteter Beleuchtungsanlagen. Denn hier geht es zusitzlich darum, einerseits beim
Nutzer das BewuBtsein fiir den Bedarf zu wecken, andererseits die Handelspartner in der
gezielten Bearbeitung dieses Potentials wirksam zu unterstiitzen. Der vorliegende Beitrag
soll aufzeigen, wie die Marketing-Aufgabe speziell in diesem Bereich gelost wurde.

Gemessen ander Anzahl der Neubauten in In-
dustrie und Verwaltung miifite die Beleuch-
tungs-Industrie eigentlich stagnieren. Und
viele Unternehmen der Branche tun dies
auch. Warum gibt es dann aber andere Unter-
nehmen, die auch heute jahrlich beachtliche
Wachstumsraten aufweisen?

Sicherlich liegt dies zum einen an der Innova-
tionskraft dieser Unternehmen. Sowohl die
Lampen- als auch die Leuchtenindustrie ha-
ben in den vergangenen Jahren enorme Fort-
schritte in der immer perfekteren Beherr-
schung des Lichts erzielt, und zwar sowohl
hinsichtlich des Beleuchtungskomforts als
auch hinsichtlich der Wirtschaftslichkeit.
Doch wo sind die Wachstumsmairkte fiir diese
neuen Beleuchtungssysteme? Zur technischen
Innovationskraft muB also auch die Innovation
im Marketing kommen.

In den meisten industrialisierten Landern Eu-
ropas stagniert die Bauwirtschaft oder ist so-
gar riicklaufig. Um dennoch zu wachsen,
kann ein Unternehmen der Leuchtenindustrie
also nur Marktanteile der Mitbewerber er-
obern oder den Produkten neue Marktmég-
lichkeiten eroffnen. Dynamische Unterneh-
men tun beides.

Einigen Leuchtenunternehmen ist es gelun-
gen, ihre Entwicklung von derjenigen der
Bauwirtschaft abzukoppeln. Moglich wird so
etwas nur durch aggressives Marketing im Be-
reich der Renovierungen. Bei Zumtobel hat
dies dazu gefiihrt, daB nicht nur der interes-
sante Markt der generellen Renovierungen
von Industrie- und Verwaltungsgebzuden ver-
stirkt bearbeitet wird, sondern daB die Be-
leuchtung selbst zum Sanierungsmarkt ge-
macht wurde. Dank intensiver Beratung und
umfangreicher Marketing-MaBnahmen wer-
den heute immer mehr veraltete Beleuch-
tungsanlagen saniert, und zwar sehr oft unab-
hingig von sonstigen Sanierungen an den Ge-
bauden.
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Denn fundierte Untersuchungen haben ge-
zeigt, daB heute praktisch jede 10 bis 15 Jahre
alte Beleuchtung licht- und energietechnisch
als veraltet betrachtet werden muB. Doch wie
soll man das einem Betreiber einer solchen
veralteten Beleuchtungsanlage wirkungsvoll
klar machen? Fiir ihn stellt sich die Frage:
»Das Licht brennt ja, was soll’s? Es ist hell ge-
nug, wozu also sanieren und teures Geld fiir
eine neue Beleuchtung ausgeben?«

Die Aufgabe besteht also darin, den Markt fiir
die Vorteile »besseren Lichts« zu sensibilisie-

ren, den Bedarf zu wecken und durch eine ef-
fiziente Organisation dafiir zu sogen, daB die-
ser Bedarf rasch und zufriedenstellend erfiillt
wird: eine klassische Marketingaufgabe, die
den gezielten Einsatz ganz bestimmter Mar-
keting-Instrumente erfordert.

Die Botschaft

Um die Botschaft vom besseren Licht wir-

kungsvoll zu kommunizieren, mu man —

wie eigentlich in jedem erfolgreichen Ver-
kaufsgesprich — vom Nutzen fiir den poten-
tiellen Anwender ausgehen. Im vorliegenden

Fall sind dies:

— Hohere Beleuchtungsqualitit, das heiBit
bessere Ergonomie am Arbeitsplatz. Da-
durch erhoht sich die Arbeitsleistung, es
werden weniger Fehler gemacht und die
Ermiidung bei der Arbeit ist geringer.

— Angenehmere Raumatmosphire, positives
Raumerlebnis.

— Attraktiveres und moderneres Aussehen
der Riume.

— Erhebliche Moglichkeiten der Energieein-
sparung.

Der Kernpunkt der Argumentation ist die bes-

sere Lichtqualitit bei niedrigerem Energie-

verbrauch. In einem Verwaltungsgebiude,
das frither mit 50 Watt/m? und mehr ausge-
leuchtet wurde, ist heute die gleiche Licht-

menge bei besserer Lichtqualitit mit 20

Watt/m? und weniger zu erzielen. Durch die

Erneuerung einer 10 bis 15 Jahre alten Be-

leuchtungsanlage lassen sich relativ einfach

mindestens 50 % an Energiekosten einsparen,
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Abb. 1: Die Marketing-Instrumente



oft sogar 75 % und mehr. Die entsprechenden
Amortisationszeiten liegen meist unter 3 Jah-
ren, oft sogar unter 2 Jahren. Dadurch ist die
Erneuerung solcher veralteter Beleuchtungs-
anlagen nicht nur eine notwendige, sondern
auch eine lohnende Investition.

Fiir diese Kernaussage wurde der Slogan
»Besseres Licht mit weniger Energie«
geschaffen und iiber ein umfangreiches Ab-
satzforderungsmix kommuniziert.

Das Absatzforderungsmix

Es wurde zunichst ein Absatzforderungsmix
gewihlt, das aus folgenden Bausteinen be-
steht:

— Ein umfangreicher und reich bebilderter
Prospekt iiber die erfolgreiche Erneuerung
von Beleuchtungsanlagen, in dem die
Grundlagen behandelt werden, zahlreiche
Beispiele aufgefiihrt sind und auch bereits
Arbeitshilfen fiir das Vorgehen enthalten
sind

— Diaschau mit zahlreichen Gegeniiberstel-
lungen alt/neu

— PR-Kampagne, nicht nur in Fachzeitschrif-
ten, sondern auch in Tageszeitungen

— Inserate

— Direct-Mail

Mit diesen Instrumenten wurde eine gute
Ausgangsbasis geschaffen, doch wie soll der
Markt in seiner vollen Breite damit erreicht
werden? Sicher kann das Unternehmen an ei-
nige GroBprojekte direkt herangehen, doch
der Schliissel zum breiten Beleuchtungsmarkt
mit den unzihligen kleinen Erneuerungs-Pro-
Jjekten liegt eindeutig beim Handelspartner, in
diesem Falle beim Elektrohandwerk.

Partner fiir besseres Licht

Um die Beleuchtungs-Erneuerung auf breiter
Basis anzugehen, wurde daher ein umfangrei-
ches Unterstiitzungskonzept fiir das Elektro-
handwerk ausgearbeitet, das unter dem Motto
»Partner fiir besseres Licht« steht.

Der wesentliche Unterschied zwischen dem
Sanierungsgeschift und dem Neugeschaft
setzt ein Umdenken beim Elektrohandwerk
voraus. Denn der Erfolg im Erneuerungsge-
schift stellt sich nur dann ein, wenn der Elek-
triker aktiv in den Markt hinausgeht, den Be-
darf sucht und dabei echtes Marketing be-
treibt. Wer einfach nur Leuchten einkauft und
installiert, wird bestimmt nie viel Erfolg im
Erneuerungsgeschift haben.

Gleichzeitig bedingt dies die Bereitschaft, viel
Neues hinzuzulernen. Und zwar einerseits bei
den Produkten und den dazugehorigen
Dienstleistungen und andererseits beim Mar-
keting und beim richtigen Einsatz der zur Ver-
fiigung stehenden Marketing-Instrumente.

Um das Erneuerungs-Geschift offensiv und
erfolgversprechend angehen zu konnen, be-
notigt der Elektrohandwerker (Abb. 1):

1. Fundiertes Produktewissen
2. Professionelle Beleuchtungsplanung
3. Zielgruppenorientierte Verkaufsforderung

4. Effektvolle Dokumentation des Kunden-
nutzens

5. Imagebildung als kompetenter Lichtbera-
ter

Die ersten beiden Punkte sind die Basis, um
einen Kunden kompetent beraten zu konnen.
Und Beratung ist eines der wichtigsten Mar-
keting-Instrumente iiberhaupt.

Die Punkte 3 bis 5 sind dann die Hilfsmittel,
die dem Elektohandwerker helfen, sein Wis-
sen und seine Beratungsdienstleistungen im
Markt erfolgreich umzusetzen.

Im Rahmen eines breit angelegten Schulungs-
und Unterstiitzungsprogamms geben wir aus-
gesuchten, qualifizierten Elektrohandwer-
kern dieses gesamte Instrumentarium in die
Hand, damit sie in der Lage sind, in enger Zu-
sammenarbeit mit Spezialisten aus dem Werk
und auf der Basis unseres umfangreichen
lichttechnischen Know-Hows den Erneue-
rungsmarkt gemeinsam mit uns anzugehen.

Fundiertes Produktewissen

Um als qualifizierter Lichtberater zu gelten,
muB sich der Elektriker in der modernen
Lichttechnik fit machen. Er muB wissen, wel-
che innovativen Produkte es gibt, um dem
Kunden fiir sein spezifisches Problem die
bestmogliche Erneuerungslosung empfehlen
zu konnen.

Konkret geht es dabei zum Beispiel um den
Einsatz der neuen energiesparenden Kom-
paktleuchtstofflampen in speziell hierfiir ent-
wickelten Kompaktleuchten, die nicht nur die
Vorteile der neuen Lampen optimal nutzen,
sondern gleichzeitig hochwertige Lichttech-
nik bieten und mit ihrer quadratischen, rich-
tungsneutralen Form wesentliche innenarchi-
tektonische Anforderungen erfiillen.

Der Elektrohandwerker sollte die Richtlinien
und die zur Verfiigung stehenden Produkte
kennen, wenn es um die Beleuchtung von
Bildschirmarbeitsplitzen geht. Er sollte klar
argumentieren konnen, warum hier Leuchten
mit opalen Abdeckungen oder Prismenab-
deckungen den ergonomischen Anforderun-
gen einfach nicht mehr geniigen und spezielle
Bildschirmarbeitsplatzleuchten erforderlich
sind.

Gleichzeitig ist es fiir den Elektrohandwerker
wichtig zu wissen, welche anderen Moglich-
keiten es fiir die Losung dieser Probleme gibt,
wie beispielsweise ein Indirekt/Direkt-Be-
leuchtungssystem. Er sollte wissen, worauf es
im einzelnen ankommt, warum es verschiede-
ne Qualititen von Leuchten gibt und wie diese
im spezifischen Falle einzusetzen sind.

Wir sind iiberzeugt, dafl diese Produktekennt-
nis — die wir in entsprechenden Schulungs-
kursen vermitteln — ein wichtiges Marketing-
Instrument ist. Denn was versteht man iiber-
haupt uriter Marketing? Eine der gingigsten
Definitionen lautet:

»Alle MaBnahmen, die dazu beitragen, mit
dem richtigen Produkt zum richtigen Zeit-
punkt ein klar definiertes Kundenbediirf-
nis zu erfiillen.«

Das heiit: Wenn der Elektrohandwerker in

der Lage ist, fur einen spezifischen

Anwendungs- und Problemfall aus der Fiille

der vorhandenen technischen Moglichkeiten -
das richtige Produkt zu empfehlen und den

Kunden bei der Realisierung der Losung zu

beraten, dann betreibt er Marketing im eigent-

lichsten Sinne.

Professionelle

Beleuchtungsplanung
Um das richtige Produkt fiir den richtigen

Einsatzbereich zu empfehlen, ist Beratung in
Form einer professionellen Beleuchtungspla-
nung erforderlich.

Der Elektriker sollte wissen, welche Krite-
rien bei der Erneuerungsplanung wichtig sind
und wie man diese Kriterien fiir den speziellen
Fall in optimalen Einklang bringt. Und weil es
dabei nicht nur um die Wirtschaftlichkeit
geht, sondern auch um die Ergonomie und die
Raumatmosphire, sollte der Elektrohand-
werker auch iiber diese Themen kompetent
sprechen konnen. Das gezielte Schulungspro-
gramm vermittelt ihm dieses Wissen.

Zumtobel stellt daher dem Elektrohandwerk
Planungshilfen zur Verfiigung, die von Ta-
schenrechner-Programmen iiber Personal-
Computer-Software bis zur komplexeren,
dreidimensionalen Raumsimulation reichen.
Eine bildhafte, professionelle Prisentation ei-
ner Beleuchtungsplanung, erginzt durch ei-
nen fundierten Wirtschaftlichkeitsvergleich
verschiedener Sanierungsvarianten, hinter-
148t einen nachhaltigen Eindruck beim poten-
tiellen Kunden und stellt damit ein weiteres
wichtiges Marketing-Instrument dar.

Zielgruppenorientierte
Verkaufsforderung

Die fundierten technischen Kenntnisse gilt es

nun in die Praxis umzusetzen. Dabei unter-

scheiden wir folgende grundsitzliche Schrit-
te:

— Die Marketingplanung und Erarbeitung
der Grundlagen und

— den effizienten Einsatz der zur Verfiigung
stehenden Absatzforderungs-Instrumente.

Die Marketingplanung ist gewissermaBen die
Hausaufgabe, die der Elektrohandwerker —
neben den beleuchtungsspezifischen Belan-
gen — machen sollte, bevor er sich direkt an
den Markt wendet. Das Unterstiitzungskon-
zept »Partner fiir besseres Licht« bietet hier
folgende Hilfestellung:

* Die Aufarbeitung der eigenen Kundenkar-
tei im Hinblick auf mogliche Sanierungs-
kandidaten.

* Das geographische Abgrenzen des Mark-
tes.

® Das Beschaffen neuer Adressen aus Ziel-
gruppen, die fiir die Beleuchtungserneue-
rung besonders interessant erscheinen.

® Das Anlegen einer Zielkundenkartei und
das Sammeln von Informationen. Je mehr
man iiber die alte Beleuchtungsanlage ei-
nes potentiellen Kunden und iiber seine Be-
diirfnisse weiB, desto besser.
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* Planung der Akquisition und Vorbereitung
derersten Kontakte. Man sollte mit konkre-
ten Vorstellungen in die Akquisitionsge-
sprache gehen. Professionelle Vorberei-
tung ist der halbe Erfolg.

Eine komplette Prisentationsmappe ermog-
licht es dem Elektrohandwerker, sich kompe-
tent und eindrucksvoll als Beleuchtungser-
neuerer vorzustellen. Auch eine solche Doku-
mentation will sorgfaltig vorbereitet sein.

Dariiber hinaus muB sich der Elektriker im
klaren sein, daB nicht nur die rein fachliche
Ausbildung, sondern auch eine Verkaufsschu-
lung seine Bemiihungen unterstiitzen. Denn
heute muB das Elektrohandwerk — genau wie
andere Wirtschaftszweige — das Gesprich
mit dem Kunden suchen und gezielt fiihren,
um Erfolge zu erreichen. Im Rahmen des Pro-
grammes »Partner fiir besseres Licht« werden
solche Verkaufsschulungen angeboten.

Nach diesen vorbereitenden MaBnahmen
folgt der Einsatz der Absatzforderungs-In-
strumente im Markt. Dies sind zum Beispiel:

* gezielte Werbebriefe,
® systematisches Nachfassen mit Telefon und

* Kontaktbesuche: Hier kommt vor allemdie
Qualitdt des Verkaufsgesprachs und die
Qualitit der Prisentations-Unterlagen zum
Tragen.

In den Prisentations-Unterlagen sind unter
anderem Grundsatzargumentationen beziig-
lich der Erneuerung — mit Beispielen — ent-
halten, ferner Muster von Wirtschaftlichkeits-
berechnungen fiir verschiedene Arten von Sa-
nierungen, wie zum Beispiel Biiro, Verkaufs-
rdume und Industriehallen, Beispiele einer
professionellen Beleuchtungsplanung sowie
Vorschriften und Normen. Denn gegen diese
wird gerade bei der Beleuchtung noch oft ver-
stoBen und wenn das der Fall ist, gibt es kaum
ein stirkeres Erneuerungsargument.

AuBerdem erhilt der Elektrohandwerker vor-
gefertigte Formulare, die es ihm erleichtern,
dem potentiellen Kunden an Ort und Stelle ei-
nen groben Vorab-Erneuerungsvorschlag zu
machen.

Effektvolle Dokumentation des
Kundennutzens

Eine der fundamentalsten Regeln des moder-
nen Marketing besagt, da8 bei jeder Verkaufs-
argumentation immer der Nutzen des Anwen-
ders in den Vordergrund gestellt werden soll
und nicht die Produktemerkmale.

Wie bereits eingangs erwahnt, ist gerade im
Erneuerungsgeschift eines der wichtigsten
Marketing-Instrumente die wirkungsvolle
Darstellung des Nutzens, den der potentielle
Kunde von einer Beleuchtungserneuerung
hat.

Dabei geniigt es nicht, die wichtigsten Nutzef-
fekte — wie hoherer Beleuchtungskomfort,
Energieeinsparung und bessere Raumatmo-
sphére — zu kennen und damit zu argumentie-
ren, sondern man muf auch Instrumente zur
Hand haben, um diesen Nutzen eindrucksvoll
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Derselbe Raum nach der Erneue-
rung mit hochwertigen, einflam-
migen Spiegelrasterleuchten.
Uber 60% Energieeinsparung bei
hochster Lichtqualitit. Amortisa-
tion in weniger als 3 Jahren.

Alte, zweiflammige Leuchten mit
Prismaabdeckungen. Viel zu ho-
her Energieverbrauch, mangelhaf-
ter Sehkomfort.

Abb. 2: Vergleich: altes Beleuchtungssystem / neues Beleuchtungssystem

— konkrete Wirtschaftlichkeitsvergleiche an-
hand ausgefiihrter Beleuchtungserneue-
rungen, die vor allem auch die rasche
Amortisationszeit neuer Anlagen zeigen
(Abb. 3),

— Referenzlisten von Beleuchtungserneue-
rungen. Solche Referenzen schaffen Ver-
trauen beim potentiellen Kunden und moti-

zu dokumentieren. Zu diesen Instrumenten
gehoren vor allem

— vergleichende Bilder vorher/nachher

(Abb. 2),

— Graphiken, zum Beispiel iiber die Verbes-
serung der Leuchtenwirkungsgrade und
iiber die erhohte Arbeitsleistung bei besse-

rer Beleuchtung, vieren besonders stark.

alt neu
2606 Stiick 2573 Stick
zweiflammige  einflammige
Lichtleisten Lichtleisten
groBtenteils 1x(50W+5W)
2x(58W+11W) =55W
=138W

Anschlusswert 351 kw 142 kW

Brenndauer/Jahr 4000 Std. 4000 Std.

Stromverbrauch/Jahr  1.400.000 kWh 568.000 kWh

Grundpreis/Jahr 0S425.000.— OS 172.000.—

Arbeitspreis/Jahr 0S1.316.000.— OS 534.000.—

Gesamtstromkosten/

Jahr
(Grund- + Arbeitspreis) OS 1.741.000.— OS 706.000.—
Einsparung an 0sS 1.035.000.—
Stromkosten/Jahr: =60%
Einsparung an L ht:
stofflampen/Jahr 0S 40.000.—
Gesamteinsparung/
Jahr 0S 1.075.000.—
Investitionskosten
inkl. EVG _ 053049.000.—
Gesamteinsparung/Jahr 0S5 1.075.000.—

= Amortisation in

2.8 Jahren

Abb. 3: Wirtschaftlichkeitsvergleich



Wie lange noch?
... Wollen Sie fiir
schlechte Licht-
qualitat zuviel

Strom zahlen #
2

Ist Ihre Beleuchtung alter als
10 Jahre? Dann entspricht sie
langst nicht mehr dem Stand
der Technik!

Neues, modemes Licht
bringt grofien Nutzen: Mehr
Sehkomfort, attraktivere Rau-
me und niedrigere Betriebsko-
sten. Oft amortisiert sich eine
neue Beleuchtung allein auf-
grund der Energieeinsparun-
gen schon nach weniger als 2
Jahren.

Rufen Sie Ihren Lichtexper-
ten! Wir machen Ihnen einen
fundierten Sanierungsvor-

Partner fiir besseres Licht

Besseres Licht
hilft verkaufen
und Kosten

sparen
&

Um Kunden anzusprechen,
muf Thr Angebot im richtigen
Licht dastehen. Denn gutes
Licht macht Ihr Geschaft mo-
dermner und attraktiver und hilft
verkaufen!

Und oft lassen sich dabei mit
einer neuen Beleuchtung sogar
noch Betriebskosten sparen.

Ihr Lichtexperte zeigt Ihnen,
wie man's macht.

Partner fiir besseres Licht

Abb. 4: Beispiele von Kleininseraten

Imagebildung als kompetenter
Lichtberater

Der Elektrohandwerker sollte sich in seinem
Marktbereich systematisch ein Image als
kompetenter Beleuchtungserneuerer aufbau-
en. Denn das Image — das Auftreten nach au-
Ben — ist ein wichtiges Marketing-Instru-

ment. GroBunternehmen sprechen hier von
»Corporate Identity«, doch es ist in einem hart
umkampften Markt fiir den kleinen Betrieb
ebenso wichtig, sein Erscheinungsbild zu
pflegen, so daB es Kompetenz ausstrahlt.

Produkte sind nur ein Teil der Marktleistung,
die ein Anbieter erbringt. Zusammen mit den
dazugehorenden Dienstleistungen als »Soft-

ware« gelingt es, ein auf den Nachfrager spe-
ziell zugeschnittenes Produktmix zu gestal-
ten.

Ein innovatives, besonders nutzbringendes
und sogar technisch iiberlegenes Produkt
stellt demnach nur eine Komponente eines
moglichen Verkaufserfolges dar. Wenn man
das Gesamtergebnis einer gelungenen Be-
leuchtungslosung als 100% annimmt, dann
macht das Produkt vielleicht 60 % aus, minde-
stens 40 % entfallen auf dazugehorige Dienst-
leistungen. Und wie in anderen Branchen, so
wird sich auch im Beleuchtungsgeschiift die-
ses Verhaltnis noch weiter zugunsten der qua-
lifizierten Dienstleistung verschieben.

Wenn sich der Elektrohandwerker einen Teil
vom Erneuerungskuchen abschneiden moch-
te, dann muB er sich intensiv mit der gesamten
Beleuchtungsmaterie beschiftigen. Denn nur
so wird er inder Lage sein, die steigenden An-
forderungen der Technik zu bewiltigen und
iiberlegene Lichttechnik anzubieten. Es geht
nicht nur um Beleuchtung, sondern zum Bei-
spiel auch um Lichttechnik mit intelligenter
Elektronik. Daher sollte der Elektrohandwer-
ker in der Lage sein, entsprechende fachliche
Aussagen zu machen. Die wichtigste Anfor-
derung im Zusammenhang mit der Beleuch-
tungserneuerung laBt sich auf einen einfachen
Nenner bringen:

Der Elektrohandwerker mufi sich vom
Leuchtenverkiufer zum qualifizierten
Lichtberater entwickeln.

Als konkrete Hilfestellung zur Imagepflege
stellen wir dem Elektriker zum Beispiel
Kleininserate (Abb. 4) zur Verfiigung, welche
er anfordern kann, mit seinem Firmennamen
erganzt und in Regionalzeitungen plaziert.
Ferner helfen wir ihm zum Beispiel, entspre-
chende Hinweise auf Fahrzeugen, aber auch
auf Geschiftspapieren und auf der Arbeits-
kleidung anzubringen.

Auf iiberregionaler Ebene unterstiitzt Zumto-
bel diese Bemithungen durch Fachartikel iiber
die Beleuchtungserneuerung und iiber erfolg-
reiche Erneuerungsprojekte. Wir nehmen da-
mit die Aufgabe wahr, das entsprechende Um-
feld aufzuarbeiten und auf breiter Basis bei
den Nutzern das BewuBtsein fiir besseres
Licht zu wecken.

Uberlegene Lichttechnik

Voraussetzung fiir die erfolgreiche Realisie-
rung eines solchen Marketingkonzeptes ist
natiirlich eine umfassende Dienstleistung
rund umdas Lichtund ein komplenes Produk-
teangebot. Beides fassen wir unter dem Leit-
satz »Uberlegene Lichttechnik« zusammen.

A\ 4
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