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Handwerksbetriebe,
die ihre Mitarbeiter
kontinuierlich mit
Schulungen auf dem
Laufenden halten,
haben auf lange Sicht

erheblich mehr Erfolg.

Peter Albrecht.
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Hausmann & Wynen. \Wenn man in der Elektrobranche am Ball
bleiben will, mtssen die Reaktionzeiten sehr kurz sein. Die g+h-
Redaktion sprach mit Geschaftsfuhrer Peter Albrecht tber neue
Unternehmensstrategien und -ziele in einer Zeit, in der schon
heute die Innovationen von morgen erwartet werden.

Herr Albrecht, seit einem halben
Jahr fiihren Sie die Geschifte des
Unternehmens alleine, gab es in
dieser Zeit Verdnderungen?

Wir haben ein starkes Team von
erfahrenen Mitarbeitern, das die
Geschdftsfiihrung seit vielen Jah-
ren unterstiitzt. Aus diesem Team
vertreten uns jetzt zwei Mitarbei-
ter auch offiziell nach aufien. Das
ist zum einen Gaby Jahn, die sich
eigenverantwortlich um das Per-
sonalwesen, die Buchhaltung und
das gesamte Controlling kiim-
mert. Zum anderen hat Robert
Ebert Handlungsvollmacht fiir die
Vertriebsleitung bekommen.

Sind Verdnderungen im Unter-
nehmensauftritt geplant?

Es gibt im Elektrohandwerk seit
einigen Jahren die Tendenz, im-
mer mehr Leistungen auch im Be-
reich Gebdude- und Haustechnik
anzubieten. Diesen Wandel haben
wir in den Funktionen von Power-
bird schon ldngere Zeit beriick-
sichtigt. Seit Anfang September
kommunizieren wir diese zusdtz-
liche Kompetenz auch verstdrkt

in unseren Unternehmens- und
Produktprdsentationen. Der neue
Slogan heifdt: Die Software fir die
Elektro- und Haustechnik. Diese
Anderung haben wir zum Anlass
genommen, unseren Internetauf-
tritt komplett neu zu gestalten.

Welche Marketing- und Ver-
triebsstrategien verfolgen Sie?

Nach wie vor arbeiten wir im We-
sentlichen im Direktvertrieb. Da-
durch kdnnen wir die kompetente
und ziigige Beratung unserer
Kunden und Interessenten in ei-
gener Verantwortung sicherstel-
len. Ansonsten unterliegen wir
natirlich dem Trend, dass auch in
unserem Bereich das Internet eine
immer wichtigere Rolle spielt.
Heute sollte man bei Google auf
der ersten Seite stehen, gezielt
WEB-Anzeigen platzieren und
einen Facebook-Account haben.
Also verfolgen wir auch diese
Linie, um auf unsere Leistungen
aufmerksam zu machen. Dariiber
hinaus nutzen wir das Internet fiir
individuelle Fernprdsentationen,
um Interessenten ohne groflen

Zeitaufwand fiir beide Seiten, die
Funktionen von Powerbird vorzu-
stellen. Wichtig bleibt die Prasenz
auf Messen und in guten Fach-
magazinen. Last, not least ist vor
allen Dingen die Mundpropa-
ganda zufriedener Kunden von
unschdtzbarem Wert.

Auf welchen Messen sehen Sie
lhre Schwerpunkte?

Natirlich setzen wir nach wie vor
alles daran auf jeder Messe und
auf den meisten Hausmessen der
Grofthandlungen vertreten zu
sein. Hier treffen sich Handwerk,
GroRhandel und Industrie. Wo
sonst hat man so viele Moglich-
keiten fiir intensive Gesprdche
und den persdnlichen Austausch.
Leider ist es so, dass in einigen
Féllen die Kosten iberproportio-
nal stark steigen. Daher werden
wir im Einzelfall abwégen, ob sich
Nutzen und Aufwand die Waage
halten. Mit anderen Worten, es
muss sich rechnen.

Welche Innovationen sind denn
von Powerbird zu erwarten?



Demndchst werden wir unter
anderem die integrierte revisions-
sichere Archivierung herausbrin-
gen. Neben der Abschaffung des
Papierarchivs, Vertrdge einmal
ausgenommen, kdnnen mit ihr
die neuesten gesetzlichen Aufbe-
wahrungsfristen fir den elektro-
nischen Dokumentenaustausch
erfillt werden. AuRerdem erleich-
tert sie die ISO 9001 Zertifizierung
erheblich. Bei der strategischen
Entwicklung arbeiten wir daran,
die Geschéftsprozesse zwischen
Handwerk und Grofshandel wei-
testgehend elektronisch abwi-
ckeln zu kénnen. AuRerdem ist in
der Branche vermehrt zu beob-
achten, dass in interne Betriebs-
abldufe Smart Phones und I-Pads
einbezogen werden. Bei diesen
mobilen Lésungen ist Powerbird
bereits sehr gut aufgestellt,
wegen der rasanten Entwicklung
ist aber mit weiteren Innovatio-
nen zu rechnen. Unser permanen-
tes Ziel ist die immer einfachere
und benutzerfreundlichere Bedie-
nung. Um hier méglichst nahe an
den Kundenwiinschen zu sein,
haben wir vor etwa zehn Jahren
einen Anwenderbeirat ins Leben
gerufen. Hier werden mehrmals
im Jahr alle Anregungen der An-
wender diskutiert und entschie-
den, welche in die Softwareent-
wicklung aufgenommen werden.

Gibt es Pline die Fixierung auf
die Elektrobranche gewerke-
ibergreifend aufzuweichen?

Powerbird ist speziell fiir das Elek-
trohandwerk entwickelt worden.

Im Zuge veranderter Anforderun-
gen haben wir vor einigen Jahren
die Funktionalitdten komplett auf
die gesamte Haustechnik erwei-
tert. Die Ubertragung auf andere
Gewerke ist in unseren Augen
nicht sinnvoll.

Urlaubsreise bis hin zur Partner-
suche. Diese Leichtigkeit des
Knopfdrucks wird dann intuitiv
auch von der Betriebssoftware
erwartet. Bei einigen Funktionen
ist das aus technischer Sicht aber
gar nicht moglich, zum Beispiel

Keine Software kann revisionssicher

sein, die Ablaufe im Unternehmen

mussen so gestaltet werden, dass
der Prozess revisionssicher ist.

Peter Albrecht

Konnen Sie Verdnderungen im
Qualitdts- und Anspruchsden-
ken Ihrer Kunden feststellen?

Ja, ganz klar. Das Qualitédts- und
Anspruchsdenken hat deutlich
zugenommen. Durch die rasante
Entwicklung des Internets und
der zahllosen Apps kdnnen die
Anwender im privaten Bereich
nahezu alles mit ein paar Klicks
erledigen - vom Wochenend-
einkauf ber die Buchung der

wegen notwendiger Datenbank-
zugriffe. Auf der anderen Seite
sehen anspruchsvolle Kunden
aber, dass sie durch den konse-
quenten Einsatz von Powerbird
intern einen erheblichen Kosten-
und Zeitgewinn haben. Da es
heutzutage kaum noch Spielraum
bei der Erhhung von Stundenver-
rechnungsdtzen oder Material-
verkdufen gibt, ist das der einzige
Weg, die Marge zu verbessern.

Welche Angebote zur Unterstiit-
zung der Anwender gibt es?

In Monheim bieten wir regelma-
Rig Gruppenschulungen zu ver-
schiedenen Themenbereichen an.
Aufserdem gibt es individuelle
Schulungen beim Kunden vor Ort
und Fernwartungsschulungen
iber das Internet. Sehr gut ange-
nommen werden unsere Top-Tage.
Nicht nur, weil sich jeder Teilneh-
mer aus den angebotenen Semi-
naren und Workshops bedarfsge-
recht informieren kann, sondern
vor allen Dingen auch wegen des

intensiven Austauschs unterein-
ander. Bei unseren jdhrlichen
Roadshows von Oktober bis De-
zember informieren wir unsere
Anwender in 22 deutschen Stad-
ten (iber neue Softwareversionen
und -module.

Vielen Dank fiir das interessante
Gesprdch Herr Albrecht. <«

www.powerbird.de



