GEBAUDEAUTOMATION + VERNETZUNG

Digitalisierung - Chance und Risiko

zugleich

QUALIFIZIERUNG ALS ENTSCHEIDENDER FAKTOR Vom 6. bis zum 9.6.2017 findet die
Jahrestagung des ZVEH in Hamburg statt. Im Vorfeld der Tagung stand uns ZVEH-Prasident
Lothar Hellmann fir ein Exklusivinterview Rede und Antwort.

as Elektrohandwerk sieht sich aktuell mit

den Auswirkungen der Digitalisierung
konfrontiert — auf verschiedenen Ebenen.
Dazu und zu weiteren aktuellen Fragestellun-
gen rund um das Elektrohandwerk unterhiel-
ten wir uns mit Lothar Hellmann im Vorfeld
der ZVEH-Jahrestagung.

»de«: Herr Hellmann, die Digitalisierung
und ihre Auswirkungen auf das Elektro-
handwerk standen im Fokus der Jahresta-
gung 2016. Ist das Thema auch dieses
Jahr wieder auf der Tagesordnung?
L. Hellmann: Die Digitalisierung ist nach
wie vor in vollem Gang und wird das Elek-
trohandwerk auch in den kommenden Jah-
ren vor neue Herausforderungen stellen.
Daher befassen wir uns auch auf der Jah-
restagung 2017 intensiv mit dieser Thema-
tik. Im Rahmen der Mitgliederversammlung
wird es dazu einen Vortrag von Zukunftsfor-
scher Kai Gondlach geben. Er referiert
dartber, wie die neue Geschwindigkeit
Produkte, Prozesse und Kundenverhalten
veréndert.

Auch auf dem E-Kongress, der Mitte Sep-
tember in Bonn stattfindet, wird die Digitali-
sierung das pragende Thema sein.

»de«: Hersteller planen eigene Online-
Shops oder bieten Contracting-Lésungen
fiir den Endkunden an, GroBhandler 6ffnen
sich allen Gewerbetreibenden, Energiever-
sorger bieten PV-Komplettpakete — die eta-
blierten Gewerke- und Vertriebsgrenzen
scheinen sich zu verschieben oder sogar
aufzulésen. Chance oder Risiko fiir das
Elektrohandwerk?

L. Hellmann: Sowohl als auch. Ein Risiko ist
die Digitalisierung vor allem fir die Betriebe,
die sich nicht rechtzeitig darauf einstellen.
Eine Chance ist sie fur diejenigen, die recht-
zeitig die Weichen im Betrieb richtig stellen
oder schon gestellt haben.

www.elektro.net

Wir sehen einen Trend dahingehend, dass
viele Marktteilnehmer — auBerhalb des Elek-
trohandwerks — in eine direkte Kunden-
beziehung drangen, sei es Dienstleistung
oder Informationsangebote oder anderes.
Aus meiner Sicht sollten jedoch auch in
Zukunft wir diejenigen sein, die beim Kun-
den die Dienstleistung erbringen. Und das
umfasst nicht nur die Lieferung von Produk-
ten, sondern die komplette Beratung, Instal-
lation, Inbetriebnahme und darauf aufbau-
ende Services.

»de«: Eine Auswirkung der Digitalisierung:
Produkte und deren Preise sind heute fiir
den Kunden via Internet recht transparent.
Wie soll man damit umgehen?

L. Hellmann: In der Tat kann heute jeder
Kunde fir nahezu alle Produkte im Internet
Preise sehen und die Produkte auch online
bestellen. Doch wie bereits erwahnt: Wir
bieten eben nicht nur den reinen Produkt-
verkauf, sondern die komplette Dienst-
leistung drum herum. Dieser Vorteil fur den
Kunden muss natdrlich auch eingepreist
werden. Denn um diese Dienstleistungen
komplett erbringen zu kdnnen, muss ich
zum Beispiel meine Mitarbeiter entspre-
chend weiterbilden.

Wir missen davon wegkommen, Beratung
als kostenlosen Service anzubieten und
den Kunden umfassend zu informieren —
und dann kauft er anderswo. Beratung als
Teil unseres umfangreichen Serviceangebots
hat ihren Wert und ihren Preis, und das
sollten wir dem Kunden auch transparent
machen. Wir erbringen eine Komplettleis-
tung, diese Kompetenz soll sich auch im An-
gebot wiederspiegeln.

»de«: Das Thema Fachkraftemangel ist
nach wie vor prasent, die Auslastung vieler
Betriebe ist weiterhin sehr hoch. Was
konnen die Betriebe dagegen tun?
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L. Hellmann: Von 2014 auf 2015 stieg die
Anzahl der neu abgeschlossenen Ausbil-
dungsvertrage im  Elektrohandwerk um
4,7 %, und von 2015 auf 2016 nochmals um
3,2%. Das zeigt, dass wir hier im Elektro-
handwerk auf einem guten Weg sind und
unsere Anstrengungen hin zu einer attrakti-
veren Ausgestaltung unserer Ausbildungsbe-
rufe Frlchte tragen. An guten Fachkraften
herrscht zwar weiterhin ein gewisser Mangel,
doch ich sehe uns hier fur die Zukunft gut
aufgestellt.
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ZVEH-Prasident Lothar Hellmann (re.) im Gespréch mit »de«-Chefredakteur Andreas

Stocklhuber (li.)

»de«: Von Seiten der EU wurde eine
erneute Initiative gestartet, um den Meister-
vorbehalt auszuhebeln. Rechnen Sie damit,
dass sich die EU hier eines Tages durch-
setzen wird?

L. Hellmann: Seit vielen Jahren versucht die
EU, unseren Meistervorbehalt auszuhebeln.
Der jetzige VorstoB will eine so genannte
»Dienstleistungskarte« einfihren, die in an-
deren Landern schon als Qualifizierung an-
erkannt wird und die quasi ein Ersatz fir
unseren Meisterbrief werden konnte. Die
Bundeskanzlerin hat jedoch erst vor kurzem
noch einmal klar herausgestellt, dass sie
sich auf EU-Ebene daflr einsetzen wird,
dass die derzeit giiltige und aus meiner Sicht
absolut richtige deutsche Regelung erhalten
bleibt.

Ob der Angriff der EU auf unseren Meister-
brief erfolgreich sein wird oder nicht, lasst
sich aus heutiger Sicht nicht endgliltig sagen.
Wir werden jedenfalls von verbandlicher Sei-
te alles in unserer Macht stehende tun, um
diese unselige Entwicklung zu verhindern.
Wir setzen weiterhin auf Qualitdt und eine
entsprechende Qualifikation als Vorausset-
zung flr die Austbung unserer Berufe.

»de«: In einigen Bundeslandern startet
nun das so genannte Berufsabitur, eine
Kombination aus Lehre und Hochschul-
reife. Ist das schon eine erste Antwort auf
einen evtl. wegfallenden Meistervorbehalt?
L. Hellmann: Nein, so sollten Sie das nicht
sehen. Es geht hier um etwas ganz anderes.
Haufig haben die Eltern einen erheblichen
Einfluss auf die Berufswahl der Jugend-
lichen, und bei vielen herrscht die Meinung
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»Hauptsache Abitur« vor — was aber am
Ende des Tages auch dazu fuhrt, dass eine
Reihe von jungen Menschen ein Studium be-
ginnt, es aber nicht zu Ende fuhrt.

Diesen Leuten wollen wir einen zuséatz-
lichen Weg aufzeigen. Die Jugendlichen
machen eine Lehre inklusive Berufsabitur.
Das dauert insgesamt vier Jahre, wovon die
Auszubildenden rund 2,5 Jahre im Betrieb
verbringen und etwa 1,5 Jahre in speziellen
Berufskollegs. AnschlieBend haben sie so-
wohl eine abgeschlossene Berufsausbildung
als auch ein vollwertiges Abitur. Das Bundes-
ministerium far Bildung und Forschung hat
diesen Weg abgesegnet, und demnachst
starten die ersten Ausbildungsgénge in ver-
schiedenen Bundeslandern.

»de«: Zum Thema E-Marke: Vergangenes
Jahr gab es ca. 7500 E-Marken-Betriebe,
wie sieht die Anzahl dieses Jahr aus?

Sind Sie damit zufrieden? Wie sind die
Zukunftsprognosen?

L. Hellmann: Derzeit liegen wir bei rund
8000 E-Marken-Betrieben. Diese Zahl wollen
wir natlrlich weiter steigern, mit dem Ziel,
langfristig mehr als die Halfte aller Innungs-
fachbetriebe flr die neue E-Marke zu ge-
winnen.

Uns ist bewusst, dass wir es wohl nicht
schaffen werden, 100 % aller Innungsmitglie-
der von der E-Marke zu Uberzeugen. Das hat
verschiedene Griinde. Jeder Betrieb ist indivi-
duell geflhrt, und jeder Unternehmer ent-
scheidet fur sich, welchen Weg er geht. Wir
halten es nach wie vor flr richtig, die E-Marke
als Qualitdtsmarke zu positionieren, fur die
sich der Betrieb bewusst entscheiden muss.

Quelle: Jan Voosen

»de«: Nach wie vor hat sich die Mehrzahl
der Innungsbetriebe noch nicht fiir einen
E-Marken-Vertrag entschieden. Lasst sich
diese Zustand so auf Dauer aufrechterhal-
ten, da ja alle WerbemaBnahmen aus-
schlieBlich auf die E-Marke abgestellt sind?
L. Hellmann: Das ist aus meiner Sicht kein
Widerspruch. Naturlich sind unsere Werbe-
maBnahmen stark auf die E-Marke abge-
stellt. Doch wenn wir z.B. im Rahmen unse-
rer E-Zubis-Kampagne fur die Fachkrafte der
Zukunft werben, profitieren davon im End-
effekt nicht nur E-Marken-Betriebe, sondern
das Elektrohandwerk als Ganzes.

Mit der Weiterentwicklung der E-Marke
werden wir uns im Rahmen der Jahresta-
gung und des E-Kongresses im September
intensiv auseinandersetzen. Dabei geht es
darum, das Qualitatskonzept zu starken,
gleichzeitig aber auch die Moglichkeiten der
Nicht-E-Markenbetriebe zu verbessern, an
den MarketingmaBnahmen teilzuhaben. Ich
kann und will hier aber dieser ergebnisoffe-
nen Diskussion nicht vorgreifen.

»de“: E-Marken-Betriebe miissen ja alle
fiinf Jahre eine gewisse Anzahl an Weiter-
bildungspunkten nachweisen, um die
E-Marke weiterhin nutzen zu kdnnen. Hier-
bei wird nicht nach BetriebsgroBe differen-
ziert, sind also kleine Betriebe im Nachteil
bzw. macht man es groBeren Betrieben zu
leicht?

L. Hellmann: Jeder E-Marken-Betrieb muss
innerhalb von funf Jahren insgesamt 40 Wei-
terbildungspunkte nachweisen, was im

Prinzip einem Tag Weiterbildung pro Jahr

Lothar Hellmann: »Im Unterschied zu vielen
anderen Marktteilnehmern erbringt

das Elektrohandwerk professionelle Dienst-
leistungen und bietet Komplettlésungen«

de 11.2017



entspricht. Wenn Sie zum Beispiel die zwei-
tagige Weiterbildung zum Fachbetrieb fur
Elektromobilitat absolvieren, haben Sie also
schon gendgend Punkte fur zwei Jahre ge-
sammelt.

Aus meiner Sicht kann diese Hirde jeder
Betrieb nehmen — unabhéngig von seiner
GroBe. Dennoch ist uns der Aspekt Weiterbil-
dung sehr wichtig, da wir die E-Marke ja als
Qualitatsmarke positioniert haben.

»de«: Thema Smart Home: Mitte Marz
wurde von verschiedenen Verbanden, dar-
unter dem ZVEH, die Wirtschaftsinitiative
Smart Living gegriindet. Was verbirgt sich
dahinter, und wie kann der einzelne Be-
trieb davon profitieren?

L. Hellmann: Ziel der Initiative ist es,
Deutschland zum Leitmarkt fir Smart-Living-
Anwendungen zu entwickeln. Viele Marktteil-
nehmer und andere Verbande haben Aktivi-
taten in diesem Bereich entwickelt, und die
nun gestartete Initiative soll diese bundeln,
um so die Effizienz zu erhdhen. Wir verspre-
chen uns sehr viel von der Initiative, die Gbri-
gens auch aktiv vom Bundesministerium fur
Wirtschaft und Energie unterstitzt wird.
Wenn der Umsatz von Smart-Living-Anwen-
dungen steigt, kdnnen wir davon alle profi-
tieren.

Auch unser neues E-Haus, das wir zur
Light + Building 2018 présentieren werden,
wird unter dem Motto »Smart Living« stehen.
Das E-Haus wird auch wieder auf allen
Regionalfachmessen fur unsere Fachpartner
zu sehen sein sowie auf der IFA in Berlin dem
Endkunden die Kompetenz des Elektrohand-
werks prasentieren.

»de«: Beinahe taglich scheint im Smart-
Home-Markt ein neuer Anbieter aufzutau-
chen, ein Uberblick ist kaum mehr mog-
lich. Wie soll sich der Betrieb hier zurecht-
finden, worauf soll er setzen?

L. Hellmann: Sie kdnnen das Thema nicht
auf die Frage nach den Produkten reduziert
betrachten. Grundsétzlich sollte der Betrieb
die Anspriiche des Kunden aufnehmen und
darauf aufbauend seine Dienstleistung im
Smart Home anbieten. Dazu bedient er sich
dann der geeigneten Komponenten und inte-
griert diese zu einem Gesamtsystem.

In den Plug&Play-Markt sollten wir uns
nicht begeben, wir erbringen professionelle
Dienstleistungen. Schon in unserem E-Haus
2016 haben wir verschiedene Systeme flr
die Nachristung gezeigt, die von langjéhri-
gen und verldsslichen Partnerherstellern
stammen. Ich kann den Betrieben nur raten:

www.elektro.net

Setzen Sie auf namhafte Hersteller, die nicht
nur die Produkte im Sortiment haben, son-
dern zum Beispiel auch entsprechende
Weiterbildungsangebote fir das Elektrohand-
werk anbieten oder auch Haftungstber-
nahmevereinbarungen unterzeichnet haben,
so werden Sie und die Kunden auch im Ge-
wahrleistungsfall nicht allein gelassen. Und
achten Sie auf Datenhoheit und Datensicher-
heit — die Daten sollen beim Kunden bleiben
und nicht in irgendeiner anonymen Cloud
verschwinden.

»de«: Vor kurzem hat der ZVEH erreicht,
dass Elektrohandwerksbetriebe vor unbe-
rechtigten Zugriffen der Soka-Bau ge-
schiitzt sind. Welche Auswirkungen hatten
die Forderungen der Soka-Bau auf betrof-
fene Betriebe, und wie sieht die jetzige
Vereinbarung aus?

L. Hellmann: Einige Betriebe aus dem Elek-
trohandwerk wurden unberechtigterweise
von der Soka-Bau in Anspruch genommen.
Wenn ein Betrieb im Rahmen eines Auftrags
zum Beispiel Kabelbihnen montiert oder bei
einer PV-Anlage Leitungen im Erdreich ver-
legt, hat die Soka-Bau dies als typisches
Baugeschéft angesehen, auch wenn nur ein
sehr kleiner Anteil der Tatigkeiten auf diesen
Bereich entfiel. In solchen Féllen forderte die
Soka-Bau rickwirkend far vier Jahre bis zu
20% der Lohnsumme als Beitrag.

Durch unsere Intervention konnten meh-
rere Betriebe diese ungerechtfertigten Forde-
rungen abwenden.

Stand heute konnten wir unter anderem
eine Beweislastumkehr durchsetzen. Nun
muss die Soka-Bau in Streitfallen nach-
weisen, dass ein Betrieb arbeitszeitlich Uber-
wiegend baugewerbliche Tatigkeiten ver-
richtet.

Wir sehen die jetzt getroffene Vereinba-
rung als Zwischenlésung. Derzeit arbeiten wir
an einer endgulltigen Vereinbarung. Unser
Ziel ist eine klare Abgrenzung, wann ein
Betrieb Soka-Bau-pflichtig ist und wann
nicht, so dass fur unsere Mitglieder hier
kinftig Rechtssicherheit besteht.

»de«: Herr Hellmann, vielen Dank fiir das
Gesprach.
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