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Handel

Sicherheit ist Mafl3arbeit

Ein hoher Anspruch und ein Qualitatsversprechen zugleich — auf welche Art und Weise der Dort-
munder Sicherheits-Spezialist Weckbacher Sicherheitssysteme GmbH auch weiterhin
eine Schliisselrolle spielen mochte und wie man unter anderem die Branchen- und Wirtschafts-
lage einschatzt, erfuhr die EZ im Fachgesprach mit Geschaftsfihrer Dirk Rutenhofer.

 gestaltet sich die
enarbeit mit der anbie-

D. Rutenhofer: Das Direktgeschift und
ganz konkret und aktuell die Aktivitaten
der Firma Winkhaus beobachten wir
auferordentlich kritisch. Die Winkhaus
Tiirtechnik GmbH & Co.KG hat sich in
letzter Zeit vermehrt an offentlichen Aus-
schreibungen fiir SchlieRanlagen beteiligt
und ist damit als Mitbewerber zu den
Sicherheitsfachgeschiften und dem ein-
schligigen Fachhandel aufgetreten. Auch
aus diesem Grund suchen wir die Offent-
lichkeit, um zu demonstrieren, dass der
Handel wach ist, aufpasst und unter dem
Motto ,Wehret den Anfangen“ das Markt-
geschehen begleitet, Erfreulich in dieser
Sache ist, dass der Zentralverband Hartwa-
renhandel e.V., der ZHH, hier mit uns an
einem Strang zieht. Andere Verbande und
Organisationen haben in diesem Fall nicht
so zligig und verbindlich reagiert. Was die
Firma Winkhaus angeht, so glaube ich,
dass das Unternehmen unter spiirbarem
Verkaufsdruck steht und aus diesem Grund
so agiert; vielleicht unter dem Motto
,Wenn der Fachhandel uns nicht anbietet,

dann miissen wir selber etwas tun.” Fairer-
weise muss ich aber sagen, dass wir in
unserem Wirkungskreis im Wesentlichen
den fachhandelsverpflichteten Hersteller
erleben. Offentliche Ausschreibungen sind
natiirlich transparent, im privatbaurecht-
lichen Bereich wissen wir hingegen nicht
detailliert, was lauft. Die Industrie fithrt
dabei stellenweise an, zum Direktvertrieb
gezwungen worden zu sein, was ich — mit
Verlaub gesagt - fiir ausgemachten
Quatsch halte.

D. Rutenhofer: Durch die Installation
eines Yale-Security-Shops von Assa Abloy
sollte wohl gezeigt werden, ,wir als Indus-
trie zeigen dem Handel einmal, wo tiberall
geschlafen wird”. Ich glaube, derartige
Aktivititen sind zu verurteilen, denn
Modelle aus anderen Landern sind nicht
automatisch auf Deutschland tibertragbar.
Gut ist sicherlich, dass die Anbieter nun
am lebenden Objekt mitbekommen, wie
schwer es der Fachhdndler tatsichlich hat
und wie anspruchsvoll das Geschaft mit
dem Privatkunden ist. Diese Erfahrung ist
Gold wert, Man wird im Verkauf automa-
tisch mit anderen Herstellern konfrontiert
und kann sich nicht auf eine Marke kon-
zentrieren. Sicherheit ist MaRarbeit und
dies kann ich nicht mit einem Hersteller
allein abdecken. Das gehobene Privatkun-
dengeschift erfordert mehr. Assa Abloy hat
jetzt eine Ahnung davon, was es heifdt,
Endkunden zufrieden zu stellen. Ein Sho-
psystem, das erfolgreich in Australien
lduft, muss in Deutschland noch lange
nicht funktionieren. Ich glaube nicht, dass
dieses System so in Deutschland multipli-
ziert werden kann. Vielleicht konzentriert
sich die Industrie wieder auf ihre Kern-
kompetenz und iiberldsst dem Fachhandel

den Verkauf. Wir beginnen ja auch nicht
mit der Produktion von Fensterschlossern
und Tresoren. Wir als Fachhandel finden
die Produkte fiir die Anforderungen des
Kunden und biegen nicht die Anforderun-
gen des Kunden auf die zufillig am Lager
befindlichen Produkte eines Herstellers.

| EZ: Was bereitet Ihnen im Ver-

D. Rutenhofer: ... Materialteuerungszu-
schlige, die Preiserhohungen beinhalten
und damit Sachverhalte, die ich bei Jahres-
vertrigen nicht weitergeben kann. Aus die-
ser Nummer kommen wir als Handel nicht
heraus; dies miissen wir schlucken. Es geht
zu Lasten unserer Marge. Die teuer ge-
druckten Preislisten der Industrie sind doch
Makulatur, wenn ich mich in meiner tag-
lichen Arbeit nach Tagespreisen richten
muss. 80 Prozent Rabatt auf eine Liste fiir
eine Neuanlage ist keine Seltenheit. Wenn
durch Preis- und Rabattpolitik zwischen
Kann- und Muss-Umsatz, zwischen Neuan-
lage und Erweiterung derartige Liicken klaf-
fen, kann dies nicht gesund sein. Wir miis-
sen auf seridse Geschiifte achten. Ich forde-
re eine seritse Preis- und Rabatt-Politik.

D. Rutenhofer: Aufgrund der aktuellen
Rechtsprechung ist es jetzt etwas schwieri-
ger geworden, Schindluder zu treiben.
Unterm Strich regt mich das Gesamtthema
heutzutage nicht mehr auf, weil die
Geschidigten irgendwann auf Qualitit
achten und die entsprechenden Unterneh-
men aufsuchen. Wir distanzieren uns von
dubiosen Firmen und bieten entsprechen-
den Service. Es handelt sich um eine auf-
windige, teure Leistung, die ich vorhalten
muss. Es gibt Uberlegungen bei uns, even-

tuell zukiinftig den Notdienst nur noch fiir
Kunden unseres Hauses anzubieten, denn
der Ertrag halt sich in diesem Bereich in
Grenzen. Aber ich brauche Kriterien um
mich vom Mitbewerb abzugrenzen. Wir
lassen den Kunden nicht nach 17.00 Uhr
nicht im Stich Auch dies gehort zum geho-
benen Privatkundengeschaft.

D. Rutenhofer: Aus meiner Sicht ist die-
ses Thema wiederholt fiir lange Zeit erle-
digt. Schade, denn die Mitglieder wollen
die Fusion. In beiden Verbdnden liegen
entsprechende Mitgliederbeschliisse vor.
Die Fiihrungsorgane beider Verbande set-
zen die Mitgliederbeschliisse nicht mit der
notigen Kraft um. Aus vielen Gesprachen
mit Kollegen weifd ich, dass in der Branche
der Eindruck vorherrscht, dass die Verbdn-
de nicht ernsthaft an einem Zusammen-
schluss interessiert sind. Jeder schiebt dem
anderen den schwarzen Peter zu. Das hat
zur Konsequenz, dass sich andere Bran-
chenvereinigungen bilden, die Ihre Inter-
essen besser vertreten und dadurch
schmilzt die Bedeutung der Verbinde und

Zu den gegen sie erhobenen Vorwiirfen
schreibt die Firma Winkhaus: , Der Sicher-
heitsmarkt ist in den letzten Jahren einem
starken Wandel unterworfen. Die Entwik-

klung elektronischer Produkte schreitet
immer weiter voran, im Objektgeschaft
werden heute Systemlosungen gefordert,
die sich flexibel in ein komplexes Gebau-
demanagement integrieren lassen. In sol-
chen GroRobjekten, insbesondere wenn
wir uns im Produktbereich der Zutrittskon-
trolle I Zeitmanagement bewegen, ist es
wichtig, dass wir als Hersteller moglichst
frith eingebunden sind, um die Projektie-
rung aus technischer Sicht zu begleiten.
Das hier benotigte Fachwissen erstreckt
sich weit {iber die Grenzen unserer Produk-
te in Bereiche wie zum Beispiel Elektro-
technik oder Gebaudeleittechnik. Daher
miissen bereits im Vorfeld eines potenziel-

massives Potenzial versickert. Alle haupt-
und ehrenamtlich handelnden Personen
haben meinen Respekt fiir ihr Engagement
in der Verbandsarbeit; aber ein schlagkraf-
tiger Branchenverband mit Gewicht und
Stimme in Deutschland kommt so nicht
zustande Der Leidensdruck der Mitglieder
scheint noch nicht groff genug.

D. Rutenhofer: Wir wollen die Nummer 1
in Deutschland werden. Wir haben Klare
Ziele, denn sonst stimmt jede Richtung, In
10 bis 15 Jahren konnte dieses Ziel erreicht
sein. Wir sind in Frankfurt und Berlin
duflerst erfolgreich und seit neuestem auch
in Stuttgart, wo wir das gesamte Messege-
linde mit einer GHS-Anlage mechatro-
nisch ausstatten. Dies reiht sich erfolgreich
in unsere Folge eindrucksvoller Grofauf-
trage ein Fiir uns gibt es generell keine
,Probleme”, sondern , Aufgaben”, die es zu
l6sen gilt. Die einfachen Sachen kann die
Konkurrenz gerne erledigen. Ich habe auch
das Wort ,Vertrieb” verboten. Wir ,vertrei-
ben* unsere Kunden nicht, sondern wir
,verkaufen”. Offensiv, l6sungsorientiert
und mit Leidenschaft im schénsten Sinne
des Wortes!”

Winkhaus wehrt sich

len Auftrages unsere eigenen Ingenieure
und Techniker eingesetzt werden, um indi-
viduelle Konzepte aufstellen zu kbnnen,
hier ist ein direkter Kontakt mit dem Nut-
zer unumganglich. Dennoch versuchen
wir grundsatzlich, auch hier gemeinsam
mit dem Handel Auftrige zu gewinnen.
Viele Hindler kommen auch sehr offen
mit der Bitte auf uns zu, sie bei Bearbei-
tung derartiger Ausschreibungen zu unter-
stiitzen. Die Lieferung und Abrechnung
erfolgt aber grundsatzlich tiber einen Fach-
handel. In Ausnahmefillen sehen wir uns
veranlasst, ein direktes Angebot abzuge-
ben, wenn uns bei bekannten Ausschrei-
bungen kein Winkhaus - Partner in der
jeweiligen Region zur Verfiigung steht. Wir
versuchen allerdings, auch hier grundsitz-
lich in Absprache mit dem Nutzer, einen
unserer Fachhandelspartner einzubinden.”



