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MARKT & MEDIEN

Durch Mehrwert leben

Der offizielle Geburtstag der in Wiesbaden beheimateten TELTEC GmbH

ist der 01.04.93, der Zeitpunkt der Eintragung ins Gewerberegister.

Seither hat sich nicht nur der Markt stark verandert.

Ruodlieb Neubauer sprach mit TELTEC-Geschaftsfuhrer Ralf P. Pfeffer.

»\or 15 Jahren hatten wir in Deutschiand einen kias-
sischen Verkdufer-Markt, heute ist s definitiv ein Kau-
fer-Markt,« wie Ralf P. Pfeffer betont: »Wir haben
gezielt — gegen anfénglich grofe Widerstande — ver-
sucht, nicht nur einen Hersteller zu vertreten, wie das
damals noch tblich war, Denn die Exklusivitat, wie sie
zu Zeiten von Beta-SP oder Barco im Monitorbereich
existierte, sahen wir schon sehr frihzeitig zu Ende
gehen. Uns st es bis heute gelungen, uns moglichst
preit aufzustellen und dem Kunden praktisch alles
anbieten zu kinnen. Heute muss gin Haus wie TELTEC
ginen Mehrwert sowohl fur die Kunden als auch die
Lieferanten bieten, um eine Existenzberechtigung zu
haben. Und in einer Welt, in der die Vernetzung mehr
und mehr voran schreitet, versucht man ebenfalls,
Netzwerke zu stricken, die fir die Kunden passen.
Durch die Zusammenarbeit von TELTEC und MPEC
gntsteht eine Kombination von Lieferanten und ein
griferes Angebot an Dienstleistungen. =Heute muss
gin Geschéftsmodell sowohl Menge generieren als
auch Qualifikationen anbieten,« ist Ralf P. Pfeffer uber-
zeugt. Er hélt allerdings das klassische Systemgeschaft
in Deutschland fiir ein nicht wirklich erstrebenswertes
Ziel. »In diesem Markt gibt es die ganz GroBen, die
sich in einem eher margenfreien und damit recht
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desastrosen Raum bewegen.« Die Arbeit als System-
haus in einem Nischenbereich sieht er schon um eini-
ges sinnvoller an — z.B. im IT-Bereich. =Dies ist auch
ein Aufgabengebiet, in dem sich die MPEC sehr gut
auskennt und wo sie tolle Referenzen hat. Uns geht es
nicht darum, uns gegenseitig mit T-Systems, mit 1BM
oder BSE die Kunden abzukaufen.= Dazu kommt, dass
in diesem Markt die Lieferanten auch als Konkurren-
ten auftreten. »Nach meiner Einschatzung haben wir in
Deutschland ein tiefes Tal der Tranen hinter uns und
gine Neuordnung des Marktes vor uns.« Nachdem in
den letzten zehn Jahren die Regionalisierung des deut-
schen Marktes aufgebrochen wurde, kommt es nun zu
einer Europaisierung — sowonl auf der Seite der Anbie-
ter als auch der Kunden, Pfeffer stimmt hier Sony-
Eurppa-Chef John Hilton zu, wonach man heute nur
zwei Alternativen hat: grow or specialise.

Da stellt sich die Frage, ob denn die TELTEC nicht
sowieso schon spezialisiert ist. »Als Marke sind wir auf
Handel spezialisiert. Der Kunde kommt mit einer
Aufgabe und einer vagen Vorstellung, welche Produkte
er bendtigt. Friiner brauchte man bei den Femnseh-
anstalten Beta SP. bei Monitoren Klasse 1 und Klasse 2.
Heute ist alles viel intransparenter geworden. Man
muss den Kunden sagen konnen, welches Produkt am
besten zu ihren Aufgaben passt. Da ist es von Vortell,
die gesamle Umgebung ebenfalls anbieten zu kinnen.«

Die Ergdnzung durch die MPEC entsteht durch
deren Starken im [T-Netzwerkbereich. Hier macht man
Projekte fiir IP-TV-Sender, im Produktionsbereich fiir
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Regionalsender, Und wie passt dies zur TELTEC? »Ein
Kunde kauft eine Kamera, die Speichermedien, dann
gin Schnittsystem und irgendwann kommt die Phase,
wo er dieses in einer Produktionsbasis vernetzen will-
In Zukunft sollen beide Firmen an den Standorten
Rhein-Main, Berlin und Hamburg gemeinsam auftreten.
»0ft gibt es so genannte Joint Ventures, wo der eine
joint und der andere venturet, oder auf Deutsch Part-
nerschaften, bei denen einer partnert und der andere
sehafft. Wir wollen einfach fur das, was da komm,
vorbereitet sein, denn in manchen Bereichen haben wir
bereits europaische Preise. In unserer Branche bekom-
men wir — finf Jahre nach den anderen — Handels-
und Vertriebsstrukturen, die nur noch europaisch
denken, Genau daran wird sich der gesamte Markt
anpassen. Die Margenproblematik wird in den nachs-
ten Jahren fir eine weitere Konsolidierung sorgens.

Dazu kommt, dass so mancher Hersteller einen
UUS-Preis festsetzt und dann einen Euro-Preis macht,
der trotz des niedrigen Dollarkurses schon rein nu-
merisch hoher liegt. Die Kunden fragen sich dann, ob
sie nicht direkt in den USA einkaufen sollen. »Aus
diesem Grund muss ein Handler auch einen Mehrwert
bieten konnen. Mehrwert ist z.B., dass der Service vor
Ort ist, dass man nur einen Ansprechpartner hat, wenn
2.B. das Kamerasystem nicht funktioniert. Die meisten
unserer Kunden, verdienen mit ihrem Equipment Geld,
da hilft es ihnen nichts, wenn sie mit einem Problem
van Pontius zu Pilatus geschickt werden. Diese sind
auch durchaus bereit, fur den Mehrwert :Losung des
Problems: zu bezahlen« weiB Ralf P Pfeffer aus
Erfahrung.

Heilsbringer Internet

Bei vielen arrivierten Herstellern als auch bei Neu-
anbietern ist zur Zeit ein gewisser Dell-Ansatz 2u
erkennen, nach dem man alles tber das Internet und
iber Communities verkaufen zu kennen glaubt. Raif P.
Pfeffer ist jedoch davon (berzeugt, dass dies in unse-
rer Branche so nicht funktionieren wird, weil es hier
nicht um Computer und ihre Bauteile geht, sondern um
Produktionssysteme. Der direkte Zugang zum Kunden
werde zwar immer wichtiger, aber die Wertschopfung







