Bei Fischers zu Hause

Der ZVW traf sich zu seiner Jahrestagung bei Fischer Licht

und Metall und diskutierte unter anderem, wie sich Verkauf

und Marketing rund um Lichtwerbung optimieren lassen.

Bei Fischer Licht und Metall ist
man nicht nur einfach auf Be-
triebsbesuch. Man ist zu Hause:
Stephan Fischer und seine Fami-
lie wohnen in ihrem Unterneh-
men. Natirlich nicht in den Hal-

tagung zusammen — als erster
Verband liberhaupt, wie Bundes-
innungsmeisterin Martina Gralki-

Brosch bei der BegriiBung der
Mitglieder betonte. Und auch Ste-
phan Fischer freute sich tiber den

gries zu seiner Jahrestagung.

len zwischen den Maschinen, aber
eben in einem Haus mitten auf
dem Betriebsgelande. Hier, im
bayerischen Miihlhausen, kam der
Zentralverband des Schilder- und
Lichtreklamehersteller-Hand-

werks zum Auftakt seiner Jahres-

Bei sommerlichem Wetter traf sich der ZVW in Beiln-

Besuch: ,,Der Austausch ist wich-
tig — und wir wollen ihn in Zukunft
vertiefen.*

Zu Beginn fiihrten Stephan und
Silvia Fischer ihre Gaste durch
verschiedene Bereiche der Pro-

Als erster Ver-
band war der ZVW
zu Gast bei Fi-
scher Licht und
Metall. Von links
nach rechts: Bun-
desinnungsmeiste-
rin Martina Gralki-
Brosch, Peter No-
winski aus dem Ver-
trieb von Fischer
sowie die beiden
Geschdftsfiihrer
Silvia und
Stephan Fischer.
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duktion, die sich auf mehrere Hal-
len verteilt. Sieben Gewerke ar-
beiten hier, weswegen Stephan
Fischer seinen Betrieb als ,,Ge-
mischtwarenladen* beschreibt.
Machte man sich zunachst mit
Kaffeemaschinen und spater mit
Leuchten einen Namen, ist man
heute europaweit einer der fiih-
renden Hersteller von Lichtwer-
bung — der Jahresumsatz liegt bei
rund 20 Millionen Euro. Projek-
tierung und Montage fillt in den
Aufgabenbereich der Wiederver-
kaufer, die das Umsatzpotenzial
haufig unterschatzen wiirden, er-
klarte Stephan Fischer und leite-
te damit zum Vortragsprogramm
Uber.

Wie man Lichtwerbung erfolg-
reich verkauft, hatte sich der Ge-
schiftsfiihrer als Schwerpunkt ge-
setzt. Dafiir gebe es drei Erfolgs-
faktoren: Design, Montage-Know-
how und eine effiziente Organisa-
tion in Produktion und Biiro. Bei
Letzterem betonte Stephan Fi-
scher die Vorteile von Industrie
4.0. Durch Standardisierung lie-
Ben sich sowohl Arbeitsablaufe ef-
fizienter gestalten als auch Ange-
bote innerhalb weniger Minuten
erstellen. Die Reaktion des Ple-
nums fiel gemischt aus —wo es um
Serienfertigung gehe, treffe das
durchaus zu, aber der Alltag sehe
anders aus: Nahezu jede Licht-
werbeanlage ist ein Unikat — mit
eigener Bauform, Schrift und Ge-
staltung. AuBerdem sei die Licht-
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werbung meist das letzte Ge-
werk, das bei Neubau- oder Sa-
nierungsprojekten hinzugezogen
wird und das sich daher mit knap-
pen finanziellen Mitteln begniigen
muss. Nicht selten falle die Wahl
dann auf ein einfaches, mit Strah-
lern beleuchtetes Schild anstelle
einer Lichtwerbeanlage. Eine pa-
radoxe Situation, wenn man be-
denkt, dass die AuBenwerbung im
wahrsten Sinn das Aushingeschild
eines Unternehmens ist.

sLichtwerbung ist
Eitelkeit pur.*
Stephan Fischer,
Geschaftsfiihrer Fischer

Licht und Metall

Genau darin sieht Stephan Fi-
scher das wichtigste Argument fiir
Eleganz und Exklusivitat: ,Licht-
werbung ist Eitelkeit pur®, sagte
der 54-J3hrige. ,,Machen Sie |h-
rem Kunden klar, dass er bei |h-
nen keine 08/ | 5-Anlage bekommt
—und auch keine will. Wecken Sie
Begeisterung mit unkonventionel-
len Ideen.“ Denn dann gehe es
ihm wie dem Kaufer einer teuren
Luxusuhr: Eigentlich brauche er
diese nicht, aber er will sie haben,
weil sie schon ist. Versteht der
Kunde seine AuBenwerbung als
Gallionsfigur seiner Marke, sei er
auch bereit, mehr Geld fiir exklu-
sive Werbeanlagen auszugeben.
Um zu zeigen, was machbar ist,
hat Fischer einen Onlinekonfigu-
rator entwickelt. Durch das ge-
meinsame spielerische Entwickeln
einer Idee hebe sich der Lichtwer-
ber von seiner Konkurrenz ab und
komme eher zum Abschluss. ,,Ob
es dann der teure Pylon wird,
steht auf einem anderen Blatt —
aber Sie haben den Auftrag®, ar-
gumentiert der Geschiftsfiihrer.

3.2018 WERBETECHNIK

o |

Blick hinter die Kulissen: Familie Fischer fiihrte ihre Gdste durch den Betrieb, der
in diesem Jahr sein 90-jdhriges Bestehen feiert.

Als Fordermitglied war auch die Firma Avery Dennison dabei und informierte die
Anwesenden iiber Produktneuheiten der Marken Avery und mactac.

Auf Kurs

Neben den Thesen von Stephan
Fischer diskutierte der Zentral-
verband weitere Themen. Im
Zentrum der Aktivititen steht
weiterhin die Riickkehr zur Meis-
terpflicht. Bundesinnungsmeiste-
rin Martina Gralki-Brosch fand
deutliche Worte: ,,Wenn wir es
dieses Mal nicht schaffen, dann
war es das.“ In diesem Zusam-
menhang informierte sie die Mit-
glieder unter anderem iber die
federfiihrende Arbeit in der Pla-
nungsgruppe des ZDH, des Zen-
tralverbands des deutschen Hand-

werks, die den Reformprozess
der neuen Regierung politisch be-
gleiten soll. In einem Positionspa-
pier hat der ZVW-Vorstand zahl-
reiche und schwerwiegende Ar-
gumente zusammengetragen, wa-
rum die Wiedereinfiihrung der
Meisterpflicht im Schilder- und
Lichtreklamehersteller-Hand-
werks unerlasslich ist. Denn 2003
sei die Gefahrengeneigtheit nicht
in vollem Umfang beriicksichtigt
worden: Von den |3 Berufsbil-
dern, die der Schilder- und Licht-
reklamehersteller vereint, sind
mehr als die Halfte noch immer
der Meisterpflicht unterworfen.

Zudem arbeite ein Werbetechni-
ker mit gefahrlichen Werkstoffen
und gefiahrde durch eine schlech-
te Ausbildung und mangelhafte
Arbeit das Leben Dritter. Auch
die unternehmerische und sozia-
le Verantwortung sowie die Aus-
bildung leide unter der Abschaf-
fung der Meisterpflicht, erlauter-
te Martina Gralki-Brosch.
Daneben betonte die Bundes-
innungsmeisterin die Vorteile, die
Werbetechniker durch eine Mit-
gliedschaft bei Innung und Zen-
tralverband genieBBen — was noch
zu haufig nicht der Fall sei. Mit-
glieder wiirden nicht nur bei Ver-
sicherungen oder dem Fachhan-
del, etwa durch die neue Mitglied-
schaft bei der Bamaka, einer Ein-
kaufsgesellschaft der Bauwirt-
schaft, sondern auch durch ver-
standliche Aufbereitungen von
Gesetzesianderungen — Stichwort
DSGVO - profitieren. Die Ta-
gungsteilnehmer konnten zudem
erneut exklusive Produktinforma-
tionen mit nach Hause nehmen:
Foérdermitglied Avery Dennison
stellte Neuheiten sowie geplante
Produkte vor und stellte sich den
Fragen der Werbetechniker.
Das zweieinhalbtigige Pro-
gramm bewies, dass es viel Dis-
kussionsstoff innerhalb der Bran-
che gibt, sowohl was das Hand-
werkliche angeht als auch die ge-
setzlichen und politischen Rah-
menbedingungen. Der ZVW ist
dafiir aber nicht nur gut geriistet,
sondern tragt auch engagiert und
aktiv dazu bei, das Beste fir die
Branche herauszuholen und seine
Mitglieder auf Veranderungen
rechtzeitig vorzubereiten. [
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