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Das service-orientierte Fachmagazin

In seiner Eröffnungsrede ging
Geschäftsführer Bernd Müller
auf die Risiken aber auch auf

die Chancen des Handwerks ein.
Dabei wandte er sich zuerst den
Themen Kundenbindung und
Vermarktung zu. Müller stellt mit
der Zunahme der Komplexität
des Marktes und der Intelligenz
der Produkte einen zunehmen-
den Beratungsbedarf fest. So lau-
tet sein erster Kernsatz an seine
Mitglieder „ Die angebotenen
Waren müssen als Problemlö-
sung angesehen und der Nutzen
für den Kunden klar erkennbar
dargestellt werden“. Ebenfalls
gilt es, die Serviceleistungen sicht-
barer zu machen. Nur so könne
man sich von den Baumärkten
abgrenzen“.

Ein weiterer Schwerpunkt sei-
ner Rede war dem Internet gewid-
met. Leider, so Müller, nutzen
nur 4 bis 7 Prozent aller deut-
schen Handwerksbetriebe das
Internet für Verkaufszwecke. 

Bei Eltkauf sieht die Relation
erheblich besser aus. Müller sieht
seine Kooperation als Schritt-
macher in Sachen Internet. Schon
letztes Jahr hat Eltkauf seinen
Mitgliedern die Möglichkeit eines
Online-Shops eröffnet. Neu ist
jetzt die Software-Lösung „Vir-
tuelles Haus“. 

denden öffentlichen Haushalte
kaum Perspektiven für eine wach-
sende Nachfrage.

Und doch, nur ganz schwarz
sah er das Branchengeschehen
nicht. Sein Optimismus begrün-
det sich auf neue Marktsegmente
und auf die noch konsequente-
re Nutzung von schon beste-
henden Marketingaktivitäten wie
den E-Check. Zu den neuen
Chancen gehöre insbesondere
das Internet. „Neben den will-
kommenen Informationen fließen
wie Trittbrettfahrer auch Über-
spannungen und Blitzentladun-
gen über den Zugang von außen

in die PCs der Kunden, so
Bettermann, und Abhilfe
schaffen Sie mit Produkten
unseres Hauses“.

Einen Rückhalt zur Bewäl-
tigung der Zukunftsfragen
des Handwerks sieht Bet-
termann in der Kraft der
Verbundgruppe Eltkauf und
in Lieferanten, die fest an
der Seite der Eltkäufer ste-
hen. OBO Bettermann
gehört sicher dazu. ■

Andreas Bettermann 
am Rednerpult

Netzwerk der Ideen

Unter www.eltkauf-virtuell.de
kann sich der Endverbraucher mit
dem Nutzen neuester Elektro-
technik vertraut machen, seine
Vorstellungen konkretisieren und
zusätzliche Anregungen erhal-
ten. Für Müller haben die Elt-
käufer keine Angst vor der digi-
talen Welt und schon gar nicht
vor den Herausforderungen des
Marktes.

GRUSSWORT 
ANDREAS BETTERMANN

Im Namen der Elektroindustrie
richtete Andreas Bettermann,
Vertreter der 4. Generation des
Unternehmens OBO Bettermann,
Grußworte an die Eltkauf-Gesell-
schafter. Dabei bedauerte er, dass
das Bau- und Ausbaugewerbe in
Deutschland sich konjunkturell
noch nicht erholt habe. Ferner
vermitteln die rückläufigen Bau-
genehmigungen und die notlei-
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Bernd Müller, Geschäftsführer 
Eltkauf/ Eltpoint: 

„Mit e-commerce hat der 
Elektrohandel die historisch 
seltene Chance, neue Mark-
tanteile, neue Zielgruppen
und neue Umsätze zu
erschließen“.

Mit dem 14. Eltkauf-/Elpoint-Forum in München wollte 
die Verbundgruppe gemäß ihres Mottos Zeichen setzen.
ElektroMarkt fasst  wichtige Aspekte der Tagung zusammen.


