Editorial

Trends bei E-Handwerksbetrieben:
Eng vernetzt oder breit aufgestellt

Die Branchenkennzahlen der E-Hand-
werke aus der Frithjahrskonjunktur-
umfrage des ZVEH weisen einen Trend
aus, den man leicht tibersehen konnte:
Es gibt immer weniger Elektrohand-
werksbetriebe, dafiir werden diese gro-
Ber. »Wiihrend bei der Beschiftigtenzahl
Zuwidchse zu verzeichnen waren, ging die
Zahl der E-Betriebe im gleichen Zeitraum
weiter zuriick und sank von 49592 auf
48614 in 2022 (-2%). Damit setzt sich
der Trend zu wachsenden Betriebsgrofsen
bei gleichzeitigem Riickgang der Betriebs-
zahl fort«, heifit es dort. »Marktbereini-
gung« nennt das der Wirtschaftswissen-
schaftler. Und das, obwohl die Auftrags-
biicher gut gefiillt sind.

Der Umfang der Leistungen erstreckt
sich im Elektrohandwerk iiber ein riesiges
Portfolio - nicht umsonst werden fiinf
verschiedene Ausbildungswege angebo-
ten. Ob ein Handwerksbetrieb mehrere
Titigkeiten abdecken und sich breit auf-
stellen kann, hangt in erster Linie von sei-
ner Grofle und der Zahl der Beschiftigten
ab, die sich auf einzelne Themen speziali-
sieren oder in neue Verfahren und Tatig-
keitsbereiche einlernen konnen.

Was bedeutet das fiir die vielen kleinen
Elektro-Fachbetriebe, die mit tiberschau-
barem Personal aktiv sind? In erster Li-
nie, dass sie sich gut in ihrem regionalen
Einzugsbereich vernetzen missen, und
dass sie sich spezialisieren sollten. Wer
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Herde anschliefit und Leitungen verlegt,
muss nicht unbedingt auch Glasfaserka-
bel spleiflen, Photovoltaik aufs Dach
montieren und Ladestationen fiir Elek-
troautos planen. Kein Kunde ist belei-
digt, wenn der Elektriker seines Vertrau-
ens eine Anfrage ablehnt, ihm dafiir aber
einen auf diese Titigkeit spezialisierten
Partnerbetrieb empfiehlt. Da kommt die
Vernetzung ins Spiel: Hier ist nicht nur
der kurze Draht zum Endkunden wich-
tig, sondern auch die gelebte Partner-
schaft zu anderen lokalen Handwerksbe-
trieben. Wer sich von der Titigkeit her
kaum in die Quere kommt, kann pro-
blemlos kooperieren, und den Kunden
an seine Partnerfirmen weitervermitteln.

Die Herausforderungen fiir Kleinbe-
triebe sind zahlreich. Ein Dauerbrenner
bei Familienbetrieben ist z.B. die Nach-
folgeregelung — vor allem, wenn die Kin-
der kein Interesse zeigen, den elterlichen
Betrieb fortzufithren. Hier stellten wir
bereits Alternativen wie das »Employee-
Buy-out« (die Ubergabe des Betriebs an
Mitarbeiter) vor. Diese Nachfolgerege-
lung bedingt, dass es potenzielle Nach-
folger — sprich: Mitarbeiter - gibt.

Damit sind wir bei einem Thema, das
wieder alle Betriebsgroflen umtreibt:
Wie kénnen wir junge Menschen fiir un-
sere Branche gewinnen? Das geht, indem
man auf sich als Ausbildungsbetrieb auf-
merksam macht. »Wir bilden aus«-Slo-

gans auf den Firmenfahrzeugen, Info-
Flyer fiir Kunden, Social-Media-Aufrufe
oder das Anbieten von Praktikumsstel-
len an Schulen sind erste Schritte.

Vielleicht lohnt sich bei Bewerbern
auch ein zweiter Blick in die Unterlagen:
Ist der Notendurchschnitt des Zeugnis-
ses vielleicht schlechter ausgefallen, weil
sich der Bewerber in Musik oder Kunst
schwertut? Oder konnen mangelnde
Deutschkenntnisse mit einem Sprach-
kurs behoben werden? Immerhin ist die
Investition in die Jugend eine Investition
in die Zukunft - und manchmal auch ei-
ne Investition in das Fortbestehen eines
kleineren Elektrohandwerksbetriebs.
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