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Gemeinsam Menschen begeistern

Jager Direkt - der etwas andere Hersteller fiir
Elektrotechnik

Zum zweiten Mal nach 2008 erhielt der Elektrotechnik-
Spezialist Jager Direkt aus dem sudhessischen Reichels-
heim im Mai die Auszeichnung ,,Deutschlands Kunden-
champions®. Das Unternehmen fertigt Produkte und
Komponenten fir die Elektro-Haustechnik und vertreibt
diese ausschlieBlich direkt und exklusiv Uber das Elektro-
Fachhandwerk. Ziele, Produkte und zahlreiche Service-
Leistungen von Jager Direkt orientieren sich konsequent
am Nutzwert fur die Kunden. Die enge Zusammenarbeit
zahlt sich aus: Seit der Grundung 1990 hat das Unter-
nehmen mehr als 20.000 aktive Kunden gewonnen und

rund 180 Arbeitsplatze geschaffen.

,Ein Unternehmen, das seine Kunden und Mitarbeiter
nachweislich erfolgreicher macht, kann den eigenen Er-
folg nicht verhindern“, umschreibt Thomas Jager die

Erfolgsformel von Jager Direkt.



,Die Bestatigung dieser Platzierung und der Bewertung
durch unsere Kunden ist fur uns fast noch wertvoller als
die Auszeichnung im vergangenen Jahr. Denn dies zeigt,
dass wir mit unserer ,,gut-drauf-Philosophie“ und der
100%igen Einbindung unserer Kunden aus dem Elektro-
handwerk die langfristig richtige Strategie verfolgen“,
freut sich der geschaftsfuhrende Gesellschafter Uber den

neuerlichen Erfolg.

Zusammen mit seinem Partner Franz-Josef Fischer ent-
wickelte er 1989 die Vision von einem einzigartigen, un-
verwechselbaren Unternehmen. Ein Jahr spater setzten
die beiden ihre Idee um und griindeten die heutige Jager
GmbH & Co. KG mit dem Ziel, den eigenen Erfolg aus
dem Erfolg der Kunden zu generieren. Kundenzielgruppe
und Angebotsspektrum waren dabei von Anfang an klar
definiert: Das Unternehmen fertigt Produkte und Kom-
ponenten fur die Elektro-Haustechnik und vertreibt diese
direkt und exklusiv Uber das Elektro-Fachhandwerk. Zur
Orientierung dient dabei die offizielle Definition des
Zentralverbands der deutschen Elektro- und Informati-

onstechnischen Handwerke (ZVEH).

Das Produktportfolio ruht auf zwei Saulen: Da sind ein-
mal die eigenen, exklusiven Fachhandelsmarken. Dabei
konzentriert sich Jager Direkt besonders auf die Entwick-
lung energieeffizienter Losungen, beispielsweise das
innovative Schalterprogramm Opus, die Energieregler
Ecovolt oder Votha, die schnellsten Wandverteiler Euro-
pas.

Daneben gibt es zur Abrundung ein umfangreiches Sorti-
ment all der Dinge, die ein Handwerksbetrieb bei der
taglichen Arbeit benotigt, von Werkzeug tiber Kabel bis

zu Batterien. ,,Mit unserem knapp 7.500 Teile umfassen-
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den Sortiment versuchen wir im weitesten Sinne, die
Elektrotechnik rund um die Hausinstallation und die Bau-
stellen-Stromversorgung abzubilden“, erlautert Jager.
Etwas mehr als die Halfte des Sortiments sind Uibrigens
Eigenentwicklungen, die Jager Direkt vorwiegend in

Deutschland fertigt und auch produzieren lasst.

All diese Produkte konnen die privaten, gewerblichen
und industriellen Endanwender ausschlieBlich bei
Elektro-Fachbetrieben beziehen beziehungsweise von
diesen installieren lassen. ,,Sicherheitsrelevante Produk-
te mussen von wirklichen Fachkraften installiert werden.
Alles andere gefahrdet unnotigerweise Leib und Leben®,
sagt Jager in diesem Zusammenhang. Das dazu passende
Motto lautet knapp und punktgenau: ,,Finger weg von
den Kunden unserer Kunden“. Fur die Kunden bedeutet

das zudem kiirzeste Lieferzeiten.

Uberdies sei es enorm wichtig, den Jager Direkt-Kunden
bewusst zu machen, dass sie direkt mit dem Hersteller,
durch die hohere Geschwindigkeit, die direkte techni-
sche Betreuung und die hoheren Ertrage Vorteile haben,
die es ihnen moglicht macht, effizienter und kundenori-
entierter zu arbeiten. Diese Exklusivitat wiederum si-
chert den Kunden neben stabilen Margen auch eine gute

Kundenbindung.

Vielfdltige Serviceangebote machen Kunden zu Fans
Nun ist ein umfangreiches Sortiment allein kein Garant
fur den Erfolg eines Unternehmens. Zumal der Wettbe-
werb im B2B-Bereich durchaus als knallhart bezeichnet
werden kann. Hinzu kommt der enorme Preisdruck in
den Markten. Um vor diesem Hintergrund dennoch be-

stehen zu konnen, entwickelten Jager und Fischer gleich
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mehrere Strategien, die in der Summe dazu beitragen,
dass Unternehmen und Kunden eine emotionale Bezie-

hung eingehen.

,Wir unterstiitzen unsere Kunden sehr differenziert,
angefangen von der normalen Belieferung mit elektro-
technischen Produkten Uber Materialien zur Verkaufsfor-
derung und Schulungen bis zur kompletten Planung und
Vor-Ort-Unterstiitzung bei komplexen Projekten, be-
schreibt Jager diesen Teil des Gesamtprogramms. Ein
besonderes Highlight ist die Unterstiitzung bei der Pla-
nung und Inbetriebnahme von Losungen rund um die in-
telligente, energieeffiziente Haustechnik, etwa Opus

greenNet.

An erster Stelle stehen zunachst Logistik und Lieferservi-
ce. Hier erzielte das Unternehmen beim Wettbewerb
,Deutschlands Kundenchampions Gibrigens exzellente
Beurteilungen durch seine Kunden. Was unter anderem
daher kommt, dass Jager eine 100%ige Auslieferquote
zusichert. Bestellungen von Katalogware, die bis 17.00
Uhr eingehen, gehen noch am gleichen Tag in den Ver-
sand und sind in der Regel am nachsten Werktag am Ziel
- sei es beim Kunden oder auf dessen Baustelle. Dabei
legt Jager Direkt Wert darauf, die Bestellungen komplett

und nicht mit Teil- oder Nachlieferungen abzuwickeln.

Auch wenn das Unternehmen nicht den Anspruch hat, ein
Vollsortimenter zu sein, so bietet es dennoch einen
Komplettservice an. Dazu gehort beispielsweise die Un-
terstutzung der Kunden beim Baustellenservice, denn
,nichts ist argerlicher, wenn eine Lieferung Rohre zwar
angekommen ist, aber Kleinteile wie Schellen oder Diibel

fehlen“, stellt Thomas Jager fest.
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Wie Kunden zu Partnern und Fans werden

In beiderseitigem Interesse ist die enge Zusammenarbeit
zwischen Jager Direkt und seinen Kunden. Das Konzept
dazu sieht unterschiedliche Stufen und Intensitaten der
Zusammenarbeit vor. Neben den ganz normalen Kunden,
gibt es Aktivpartner, ,die bekennenden Jager Direkt-
Servicebetriebe vor Ort“. Diese integriert Jager Direkt in
einem bundesweiten Bezugsquellenverzeichnis, um An-

fragen aus den jeweiligen Regionen direkt zu vermitteln.

Entscheidend sei aber auch, Kunden aktiv in die Weiter-
entwicklung von Produkten und Service-Dienstleistungen
einzubinden, fuhrt Thomas Jager aus. Dafur gibt es bei

Jager Direkt die Konzeptpartner und in der intensivsten

Form einen Kundenbeirat.

Die Konzeptpartner sind ausgewahlte Betriebe mit Bera-
tungs-, Service- und Marktkompetenz. Diese Partnerbe-
triebe erhalten spezielle, produktbezogene Schulungen
und sind, vereinfacht dargestellt, der verlangerte Arm
von Jager Direkt vor Ort. Denn bei Bedarf beraten die
Konzeptpartner ihre Kollegen aus weniger spezialisierten
Betrieben bei komplexen Projekten. Dahinter steckt ub-
rigens auch die Erkenntnis, dass die moderne Elektro-
technik weitaus komplexer ist, als vielfach angenom-
men. Deshalb wahlt Jager Direkt seine Konzeptpartner
auch nicht fur das Gesamtprogramm, sondern jeweils fur
eine bestimmte Produktgruppe aus. Die Betreuung der
Partner durch Jager Direkt erfolgt durch die eigenen

Techniker und Ingenieure.

Auch die Mitglieder des Kundenbeirats, je Produktgruppe

zwischen sechs und acht Fachbetriebe, wahlt Jager Di-
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rekt selbst aus. Der Kundenbeirat hat einen nachhaltigen
Einfluss auf die Produktentwicklung, das Servicespekt-
rum wie auch die Marktbearbeitung. Deshalb handelt es
sich hier nahezu ausschlieBlich um spezialisierte Elektro-

Fachbetriebe.

Abhangig von den aktuellen Themen kommen die Kon-
zeptpartner wie auch der Kundenbeirat ein- bis zweimal
im Jahr zum Gedanken- und Meinungsaustausch zusam-

men.

Im Mittelpunkt stehen die Menschen

,Mit Herz und Seele gemeinsam Menschen begeistern®,
lautet das Leitbild von Jager Direkt. ,,Sortiment, Strate-
gie und Prozesse konnen noch so ausgefeilt sein, ent-
scheidend sind schlussendlich die agierenden Menschen®,
so Thomas Jager. Ausschlaggebend ist die kundenorien-
tierte Einstellung aller Mitarbeiter. Folglich stehen nicht
nur regelmaBige Schulungen der Mitarbeiter auf dem
Programm. Auch die Unternehmensleitlinien, denen sich
alle Mitarbeiter verpflichten, dricken dies aus: ,,Ich bin
Unternehmer im Unternehmen, heiBt es da unter ande-
rem - und ,,Ich begeistere Kunden und Lieferanten*.
Weiter sind alle der aktuell fast 180 Beschaftigten an-
gehalten, Verantwortung zu ubernehmen. Von den Erfol-
gen des Unternehmens profitieren sie wiederum durch
verschiedene Erfolgs- und Gewinnbeteiligungssysteme

sowie individuelle FordermaBnahmen.

,»Wichtig ist uns ein Klima, das einen nachhaltigen Erfolg
und die Verbundenheit zum Unternehmen sowie zu den
Kunden und Lieferanten fordert®, erklart Thomas Jager.
,»Wir haben die Erfahrung gemacht, dass Motivation und

Verantwortungsbewusstsein sprunghaft steigen, wenn

Seite 6 von 12



die Menschen ihren Job gerne und mit Lust machen.“
Wichtig sei in diesem Zusammenhang, die Talente der
Mitarbeiter zu erkennen, sie zu fordern und auch zu for-
dern. Der gemeinsame Erfolg sei dann fast eine logische

Folge.

Auch seiner gesellschaftlichen Verantwortung ist sich
Jager Direkt bewusst. Das beginnt mit den bereitgestell-
ten Ausbildungsplatzen - zurzeit bildet das Unternehmen
37 Jugendliche in sieben unterschiedlichen Berufen aus -
bis hin zu zahlreichen Sozialprojekten, in denen sich das
Unternehmen engagiert. Fur beides wurde Jager Direkt

in der Vergangenheit mehrfach ausgezeichnet.

Endverbraucher auf verschiedenen Wegen begeistern
Menschen stehen bei Jager Direkt aber auch im Mittel-
punkt, wenn es darum geht, die Endverbraucher bezie-
hungsweise Endanwender davon zu uberzeugen, dass sie
sich bei Interesse ausschlieBlich an einen Elektro-

Fachbetrieb wenden konnen.

,Eins unserer Ziele ist natiirlich auch, die Endverbrau-
cher fur unsere Produkte zu begeistern“, beschreibt Ja-
ger die Strategie. ,,Neben den Produkten und den tech-
nischen Moglichkeiten selbst ist uns dabei auch das
Image der Branche wichtig. Elektro-Haustechnik assozi-
ieren viele Verbraucher mit aufgestemmten Wanden,
Schmutz und Larm. Dabei gibt es mittlerweile zahlreiche
bezahlbare, komfortablere und rentable Losungen, etwa
Opus greenNet, bei denen intelligente Systeme problem-
los nachgerustet werden konnen - ohne einen Schlitz in
der Wand. ,,Diese neuen Moglichkeiten Uberzeugen am
besten durch die Live-Prasentation®, unterstreicht Tho-

mas Jager.
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Auch hierbei unterstiitzen die Hessen ihre Kunden aktiv
und kreativ. Unter dem Label ,,gut drauf-Fabrik* bieten
sie den Elektro-Fachbetrieben einen professionellen Ver-
anstaltungsservice fur die Planung und Durchfiihrung von
Standen bei Gewerbeschauen, Messen, Aktionstagen

oder sonstigen Firmenveranstaltungen.

,»Ein Handwerksbetrieb hat in der Regel weder das Per-
sonal noch die Zeit, sich um organisatorische Details
einer Endkunden-Veranstaltung zu kimmern*, erlautert
Thomas Jager die Idee. Andererseits bestehe vielfach
der Wunsch, sich angemessen, aber auch originell zu
prasentieren, um das eigene Leistungsspektrum vorzu-
stellen. Sei es wegen eines Jubilaums, eines Stadtfestes

oder auf einer lokalen Verbrauchermesse.

Dass solcherart Aktivitaten und Erfolge nicht verborgen
bleiben, liegt auf der Hand. Zumal dann, wenn daneben
noch aktiv Pressearbeit fuir Neuprodukte betrieben wird,
oder die Produktmarken wie beispielsweise die Opus-
Schalterprogramme regelmaRig in einer TV-Serie (Zuhau-
se im Gluck, RTL2) zu sehen sind. Doch Anfragen von
Endkunden sowie von industriellen GroBabnehmern leh-
nen die Hessen prinzipiell ab. Stattdessen bieten sie an,
fur das Geschaft einen passenden Partnerbetrieb zu
vermitteln. ,,Wir sehen fiir alle Beteiligten die groften
Vorteile, wenn unsere Qualitatsprodukte ausschlieBlich
von geschulten Fachkraften installiert werden, da nur
dann wirklich sichergestellt ist, dass diese tatsachlich
ihren vollen Nutzen fur die Anwender bringen konnen. “,

stellt der gelernte technische Kaufmann Jager dazu klar.
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Das dem Erfolg zugrunde liegende Kundenbetreuungs-
konzept hat das Unternehmen uber fast 20 Jahre Schritt
fur Schritt entwickelt. Immer unter der Maxime, die
Kunden durch eine enge Zusammenarbeit zu unterstiit-
zen und so erfolgreicher zu machen. An welchen Ideen
die beiden umtriebigen Jager Direkt-Chefs noch arbei-
ten, verraten sie nicht. Bekannt ist lediglich das Projekt
»Elektro-Erlebniswelt“, eine Neubauplanung, bei der auf
rund 45.000 m? in den nachsten Jahren ein Ent-
wicklungs-, Fertigungs- und Logistikzentrum entstehen

soll.

In der abschlieBenden Analyse zum Wettbewerb
,Deutschlands Kundenchampions 2009 schreiben die
DGQ-Experten in ihrer Bewertung: ,Alles in Allem ein
Ausnahmeunternehmen, in standiger Bewegung und Wei-
terentwicklung®. Insofern darf mit Spannung der nachste

Coup erwartet werden.
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Infobox

3 Fragen - 3 Antworten
an Thomas Jager, geschaftsfuhrender Gesellschafter von

Jager Direkt

1. Warum haben Sie - vielleicht auch oder gerade in
Zeiten wie diesen - an einem Wettbewerb wie
,Deutschlands Kundenchampions 2009“ teilgenom-
men?

Weil es uns weiterbringt, sich mit den darin gestellten

Fragen auseinanderzusetzen. Wir sind hoch motiviert,

unseren Service weiter auszubauen und nutzen diese

Benchmark-Moglichkeit zur Analyse unseres bestehenden

Dienstleistungsprogramms. Abgesehen davon ist es reiz-

voll, sich mit den Besten zu messen.

2. Was versprechen Sie sich fiir Ihr Unternehmen
davon? Wie helfen lhnen Teilnahme und Ergebnisse
weiter?

Zunachst - aus beiden Wettbewerben haben wir zahlrei-

che Impulse hinsichtlich der Qualitat wie auch der Kun-

denorientierung mitgenommen. Unabhangig vom Ender-
gebnis war fur uns die Auseinandersetzung mit dem

Thema ,,Kundenbeziehungsmanagement* ausschlagge-

bend. Nicht zu unterschatzen ist auch die Methode: Die

(gnadenlose) Beurteilung durch unsere Kunden sorgt da-

fur, sich noch intensiver mit deren Belangen zu befas-

sen.
3. Was tut Ihr Unternehmen gegen die Auswirkungen

der aktuellen Wirtschaftskrise und wie sehen Sie die
weitere wirtschaftliche Entwicklung 2009/2010?
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Die Situation ist insgesamt durchaus kritisch. Innerhalb
unserer Branche ist die Krise bisher jedoch sehr unter-
schiedlich angekommen: Wir haben Kunden mit vollen
Auftragsbiichern, wahrend andere sehr massive Proble-
me haben. Diesen versuchen wir zu helfen, indem wir
gemeinsam deren bisheriges Portfolio diskutieren, um so
moglicherweise neue oder zusatzliche Markte zu er-
schlieBen.

Wir selbst beobachten die Entwicklung sehr intensiv,
wobei wir saisonale und witterungsabhangige Aspekte
einbeziehen mussen. Mit unseren taglichen Datenaus-
wertungen haben wir ein Frihwarnsystem und daruber
hinaus versuchen wir, Entscheidungen schneller zu tref-
fen, etwa um UnterstlitzungsmaBnahmen friher als ur-

spriinglich geplant durchzufuhren.

Kurzinformation forum! Gruppe

forum! (www.forum-mainz.de) wurde 1996 als inhabergefiihr-
tes Marktforschungs- und Beratungsunternehmen mit Sitz in
Mainz gegriindet. Mit den beiden Tochterunternehmen forum!
Marktforschung sowie forum! Marketing- und Kommunikations-
beratung ist forum! spezialisiert auf die Analyse und Optimie-
rung des unternehmerischen Beziehungsmanagements.

Mit dem Excellence Barometer® (www.exba.de), das sich als
bedeutendste Benchmarkstudie zur Leistungsfahigkeit der
deutschen Wirtschaft etabliert hat, unterhalt forum! Marktfor-
schung gemeinsam mit der Deutschen Gesellschaft fur Qualitat
e.V. (DGQ) als eines der wenigen Marktforschungsinstitute in
Deutschland eine eigene Grundlagenforschung zu den Erfolgs-
faktoren des Beziehungsmanagements. Auch die enge Verbin-
dung zum Institut fur Publizistik der Johannes Gutenberg-
Universitat in Mainz steht fur die Aktualitat und Innovation
hinsichtlich der eingesetzten Forschungsmodelle und -
techniken.

Durch den bundesweiten Wettbewerb ,,Deutschlands Kunden-
champions® (www.deutschlands-kundenchampions.de) sucht
forum! Marktforschung zusammen mit der Deutschen Gesell-
schaft fiir Qualitat e.V. (DGQ) die Unternehmen mit den bes-
ten Kundenbeziehungen. Mit dem Wettbewerb verfolgen die
Initiatoren das Ziel, ein Benchmarking fiir die Qualitat des
Kundenbeziehungsmanagements zu etablieren und vorbildliche
Kundenorientierung in Deutschland zu honorieren.

forum! Marktforschung ist weiterhin Veranstalter des jahrlich
stattfindenden Mainzer Beziehungsmanagementkongresses,
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dessen Ziel es ist, Entscheidern aus der Wirtschaft Wissen rund
um das unternehmerische Beziehungsmanagement zu vermit-
teln - von der Theorie uUber die Analyse bis hin zur Umsetzung.
Die forum! Gruppe verfligt liber ein eigenes Call-Center zur
Durchfiihrung von Telemarketingprojekten sowie ein Inter-
view-Center in Mainz mit einer Spezialisierung auf die Ab-
wicklung von B2B-Studien und internationalen Studien.

Weitere Informationen fiir Journalisten:
Sabrina Schwedes

forum! Marktforschung GmbH
Dekan-Laist-Str. 17a

55129 Mainz

Tel.: 06131/32809 158

Fax: 06131/32809 258
E-Mail: Name@forum-mainz.de

Seite 12 von 12



