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Offentlichkeitsarbeit

Relations publiques

Der EW-Verkaufsladen: ein hervorragendes PR-Instrument

Eine von der INFEL durchgefiihrte Tagung fiir Entscheidungs-
triger von EW-Verkaufslidden stiess auf ein unerwartet grosses In-
teresse, delegierten doch iiber 30 Werke einen Vertreter an die Ver-
anstaltung. Fazit der Tagung: Trotz oft nicht sehr einfachen Rand-
bedingungen bestehen durchaus Moglichkeiten, einen EW-Laden
in einem wirtschaftlich tragbaren Rahmen zu fiihren. Ausserdem ist
der Verkaufsladen ein hervorragendes PR-Instrument.

Wie N.J. Kuster (INFEL) einleitend ausfiihrte, diirften die Pro-
bleme mit dem Verkaufsladen in den meisten EW dhnlicher Natur
sein. Ziel der Tagung war es, den Ist-Zustand aufzuzeigen und die
bestehenden Probleme zu analysieren. Weiter sollten Losungsan-
sidtze vermittelt und schliesslich auch Gelegenheit geboten werden,
Erfahrungen auszutauschen.

In seinem Referat «Standortbestimmung und Ldsungsansitze»
stellte Dr. H.R. Arm, Fa. Conpatex AG, Ziirich, die Situation der
EW-Liden aus der Sicht eines Marketing-Spezialisten dar. Er be-
leuchtete die Dreieckbeziehung zwischen Kunden, Markt, und
EW-Laden im Umfeld der besonderen Situation, mit der die Elek-
trizititswerke konfrontiert sind. Seine Schlussfolgerung: Der EW-
Laden muss je nach Verhiltnissen irgendwo zwischen einem reinen
Fachgeschift und einer reinen PR-Stelle angesiedelt werden, es ist
aber eine klare Strategie und eine klare Zielsetzung erforderlich.

Die «Voraussetzungen fiir eine verkaufsorientierte Fiihrung»
wurden von W. Schirlig, Turmix AG, dargelegt. Eine von der Tur-
mix in Auftrag gegebene neutrale Marktstudie kommt zum Schluss:
Erfolge sind machbar, auch heute noch, und auch im Fachhandel.

M. Gabi, AEK Solothurn, zeichnete die Moglichkeiten auf, die
der EW-Laden fiir PR und Information bietet. Dass daneben aber
durchaus auch ein wirtschaftlich tragbares Ergebnis erzielt werden
kann, konnte er am Beispiel des AEK-Ladens eindriicklich zeigen.

Wie wichtig das Marketing fiir jede Unternehmung (auch fiir
Monopolbetriebe) heute ist, ging aus dem Referat von R. Beer,
Marketingleiter Postcheck bei der PTT, hervor. Es zeigte aber auch,
wie schwierig der Weg ist, bis der Marketing-Gedanke sich durch
alle Hierarchien bei jedem Mitarbeiter festgesetzt hat.

Der Nachmittag war einer rege gefithrten Podiumsdiskussion
und dem Erfahrungsaustausch gewidmet. Zusammenfassend sind
daraus zwei Hauptpunkte hervorzuheben: Erstens kénnen auch mit
einem EW-Laden wirtschaftlich akzeptable Ergebnisse erzielt wer-
den. Er ist nicht geeignet fiir Billigangebote, es gibt aber verschie-
dene Moglichkeiten, auf «Marktnischen» auszuweichen. Zweitens
sollten in der heutigen Situation beziiglich des Anscheins der Elek-
trizititswerke in der Offentlichkeit nicht nur rein wirtschaftliche
Uberlegungen eine Rolle spielen. Uber den Ladentisch kommen so
viele Informationen, Wiinsche, Anregungen und auch Reklamatio-

Le magasin de vente de ’entreprise d’électricité: excellent atout

L’intérét soulevé par une journée de discussion que 'INFEL a
réalisée pour les cadres des magasins de vente des entreprises
d’électricité a été inattendu. En effet, quelque 30 entreprises y ont
délégué un représentant. La conclusion qui a pu étre tirée de cette
journée a montré que, méme si les conditions ne sont pas toujours
trés bonnes, il existe vraiment des possibilités de gérer ces magasins
de vente de maniére rentable. Le magasin de vente est en outre un
excellent instrument de soutien des relations publiques.

Ainsi que Monsieur N.J. Kuster (INFEL) I’a expliqué dans son
discours d’introduction, la plupart des entreprises d’électricité a
vraisemblablement des problémes semblables. L’objectif de la jour-
née a donc été de mettre en évidence la situation telle qu’elle se pré-
sente actuellement et d’en analyser les problémes. Cette journée a
en outre voulu donner des idées de solution et permettre aux parti-
cipants d’échanger leurs expériences.

Dans son exposé «Mise au point et solutions proposées» (Stand-
ortbestimmung und Losungsansitze), Monsieur H.R. Arm, Com-
patex S.A. Zurich, a parlé de la situation de ces magasins de vente
selon le point de vue d’un expert en marketing. Il a clarifié la situa-
tion actuelle, c.-a-d. qu’il a expliqué les rapports existant entre les
clients, le marché et le magasin de vente de I’entreprise d’électricité
tout en se référant a la situation particuliere a laquelle les entre-
prises d’électricité sont confrontées. Il a abouti a la conclusion que,
suivant les circonstances, le magasin de vente doit se situer entre un
magasin spécialisé et un service d’information. Ceci demande tou-
tefois une stratégie claire et un objectif précis.

Monsieur W. Schirlig, Turmix S.A., a traité¢ dans son exposé les
«conditions garantissant une gestion orientée vers la vente» (Vor-
aussetzung fiir eine verkaufsorientierte Fiihrung). Une étude neutre
du marché a été réalisée a la demande de Turmix, étude qui montre
que méme de nos jours et méme dans le commerce spécialisé, la
réussite n’est pas un vain mot.

Monsieur M. Gabi, AEK Soleure, a mis en évidence les possibili-
tés que le magasin de vente de I’entreprise d’¢électricité offre aux re-
lations publiques et a I'information. En outre, en se basant sur
I’exemple d’'un magasin AEK, il a démontré de maniere impres-
sionnante qu’il est possible d’obtenir un résultat intéressant sur le
plan économique.

L’exposé de Monsieur R. Beer, directeur du marketing chéques
postaux PTT, a relevé I'importance actuelle du marketing pour tou-
te entreprise (y compris les entreprises de monopole). Il a toutefois
aussi souligné la difficulté a faire accepter a chaque collaborateur,
a tous les échelons de la hiérarchie, les idées de marketing.

Une vive discussion ainsi qu’un échange d’expériences ont suivi
au cours de I'aprés-midi. En résumé, on peut relever deux points
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nen, dass davon alle Stellen eines EW profitieren konnen. Mit
einem Laden und seinem Personal kann ein EW aus der Anonymi-
tat heraustreten, durch ihn wird es personifiziert; die Bevolkerung
(vor allem auf dem Land) fiihlt sich weniger von einer zentralen
Stelle aus diktiert. Ein Stromkunde geht viel eher in ein Ladenge-
schéft als in ein Verwaltungsgebdude. Der Kontakt im Laden bietet
auch eine gute Moglichkeit, den Kunden iiber den sinnvollen und
sparsamen Einsatz von Energie im allgemeinen und vom Strom im
besonderen zu beraten. Es wire zu wiinschen, dass die Elektrizitéts-
werke die hervorragenden Kontaktmoglichkeiten, die ihnen der
Laden bietet, moglichst effizient auszuniitzen verstehen.

R. Spalinger, INFEL

Strom-Magazin « Hochspannung», Ausgabe 1986

Die diesjahrige Ausgabe der «Hochspannung» - sie erscheint
Anfang Mai - mochte dazu beitragen, die fiir den «Stromtag "86»
gesteckten Informationsziele zu erreichen. Die Bevolkerung soll die
Elektrizitatswirtschaft noch besser kennenlernen als lokales Ver-
sorgungsunternehmen, in dem Menschen «wie du und ich» ihr Be-
stes geben, damit die Stromversorgung gewihrleistet werden kann.
Im neuen Strom-Magazin werden einige der 25 000 in der Elektrizi-
tatswirtschaft Tatigen vorgestellt. Die Personenportrdts umfassen
Arbeitsbereiche aus der Stromproduktion, der Ubertragung, Fein-
verteilung und Administration. Es wird gezeigt, welches die alltig-

principaux: premiérement, les magasins de vente des entreprises
d’¢lectricité peuvent obtenir des résultats intéressants sur le plan
économique. Ils ne se prétent pas a I’écoulement d’offres bon mar-
ché. Il existe toutefois diverses possibilités pour se tourner vers
d’autres créneaux commerciaux. Deuxiémement, il ne faudrait pas
accorder toute I'importance aux réflexions purement économiques.
Le magasin de vente, étant une sorte de plaque tournante par ou
passe un grand nombre d’informations, de souhaits, de sugges-
tions, mais aussi de réclamations, représente aussi un avantage
pour tous les services d’une entreprise d’électricité. Grace a son ma-
gasin et son personnel de vente, une entreprise d’¢électricité peut
sortir de I'anonymat. Les contacts directs avec la clientéle sont pos-
sibles, la population (en particulier a la campagne) n’a pas 1'im-
pression de dépendre d’un service central. Un consommateur
d’¢électricité ira plus facilement dans un de ces magasins de vente
que dans un batiment administratif. Le magasin de vente offre en
outre la possibilité de conseiller le client sur la maniére d’utiliser
raisonnablement et économiquement I’énergie en général et 1’élec-
tricité en particulier. Il serait souhaitable que les entreprises d’élec-
tricité puissent profiter au mieux des excellentes possibilités que le
magasin de vente leur offre dans le domaine des relations publi-
ques. R. Spalinger, INFEL

Le magazine de I’électricité «Le Kilowattheure», édition 1986

La nouvelle édition du «Kilowattheure», qui paraitra au début
du mois de mai, doit soutenir la «Journée de I’électricité 86» et ses
objectifs d’information. Le public doit avoir la possibilité de mieux
connaitre I’économie électrique au niveau de ’entreprise d’appro-
visionnement locale o des personnes «comme les autres» s’effor-
cent de donner le meilleur d’elles-mémes afin de garantir un bon
approvisionnement en électricité. Sur les quelque 25 000 collabora-
teurs de ’économie électrique, quelques-uns ont été choisis pour
étre présentés de plus prés dans cette nouvelle édition. Les portraits
décrivent des collaborateurs travaillant dans divers secteurs, com-

Bull. SEV/VSE 77(1986)8, 26. April

(B195) 473



lichen Arbeiten dieser Mitarbeiter sind, wie sie sich als Menschen
in einer wichtigen Dienstleistungsbranche fiihlen und wie sie ihre
Arbeitswelt erleben. Aber auch liber die ausserberufliche Seite wird
berichtet. Welche Hobbies und Freizeitbeschiftigungen pflegen
diese Mitarbeiter als Ausgleich zu ihrem anforderungsreichen und
oft harten Berufsalltag? Zur besseren Verstindlichkeit der Arbeits-
bereiche sowie zur Einordnung der Tiétigkeiten ist in der Mitte des
Heftes auf einer vierfarbigen Zeichnung der Weg des Stromes vom
Kraftwerk bis zur Steckdose dargestellt.

Die verschiedenen Beitrége sind in leicht verstdndlicher Sprache
abgefasst und reich illustriert. Die « Hochspannungy richtet sich an
unsere Stromkunden, Jugendliche und Erwachsene, die sich fiir
Energiefragen interessieren. Bei einer breiten Streuung - gerade
auch anlésslich des «Stromtages ’86» - kann das neue Strom-Ma-
gazin einen wichtigen Beitrag zur Informationstitigkeit der Elektri-
zitdtswerke leisten. Die « Hochspannung» eignet sich auch zur Auf-
lage in Empfangsrdumen, EW-Lédden, Informationspavillons usw.
Aber auch die Abgabe an Schulklassen und die Zustellung an EW-
Kunden sind bewéhrte Einsatzmoglichkeiten. We

Neue Broschiire «Berufe im
Elektrizititswerk»

Der Stromkunde verlangt, dass die
Elektrizitit - rund um die Uhr, an Sonn-
und Werktagen - in gewiinschter Menge
zur Verfiigung steht. Fir die sichere
Stromversorgung arbeiten in unserem
Lande rund 25 000 Menschen in den Elek-
trizitdtswerken.

Die neue Broschiire «Berufe im Elektri-
zitditswerk» enthélt viele Informationen
iber die zahlreichen und interessanten Ar-
beitsmoglichkeiten rund um den Strom.
Sie mochte aber vor allem auch dem Schii-
ler, der vor der Berufswahl steht, die wich-
tigsten Lehrberufe im Elektrizitatswerk
vorstellen.

Der Informationsschrift sind Uber-
sichtsblétter beigefiigt, die detaillierte An-
gaben iiber die Berufsanforderungen, die Ausbildungsdauer, Spe-
zialisierungs- und Aufstiegsmoglichkeiten usw. der Berufe Netz-
elektriker, Elektromonteur, Elektrozeichner, kaufménnische Ange-
stellte und Verkaufer/in enthalten.

Das einzelne Elektrizitdtswerk hat durch die lose eingefiigten Be-
rufsiibersichtsblétter die Mdglichkeit, eine Broschiire zusammen-
zustellen, die exakt auf seine Gegebenheiten ausgerichtet ist. Die
Einsatzmoglichkeiten fiir die neue Broschiire sind vielfiltig. Sie
kann am Stromtag gezielt abgegeben, bei Besichtigungen von Ab-
schluss-Schulklassen verteilt, den Schulen und Berufsberatungs-
stellen zugestellt werden usw. Die Informationsschrift ist in deut-
scher und franzdsischer Sprache erhiltlich. We

Aus Mitgliedwerken

me la production d’électricité, le transport, la distribution, I’admi-
nistration. On y présente leurs taches quotidiennes, ce qu’ils ressen-
tent en tant qu’individu dans cette importante branche de services
ainsi que leurs impressions sur leur environnement professionnel.
La présentation ne s’arréte toutefois pas 1a, car elle s’intéresse aussi
a leurs loisirs et a la maniére dont ils se délassent de leur activité
professionnelle exigeante et souvent dure. Un dessin en quatre cou-
leurs, situé au milieu du magazine, indique le chemin parcouru par
I’électricité, de la centrale a la prise de courant, et permet de cette
fagcon de mieux comprendre et de mieux localiser les divers secteurs
et activités professionnels.

Les articles sont rédigés de maniére compréhensible pour le pro-
fane et sont agrémentés de nombreuses illustrations. «Le Kilowatt-
heure» s’adresse a nos consommateurs d’électricité, adultes et
jeunes gens, qui s’intéressent aux problémes énergétiques.

Une large distribution de cette nouvelle édition - notamment lors
de la «Journée de I'électricité 86» - ainsi que la mise a disposition
dans les bureaux de réception, les magasins de vente et les pavillons
d’information des entreprises d’électricité fournira un appui im-
portant aux activités d’information. La remise de ce magazine a des
classes d’école et I’envoi aux clients des entreprises d’électricité
sont également des moyens efficaces. We

Nouvelle brochure «Les professions dans
I’entreprise d’¢électricité»

Le consommateur exige d’avoir 24
heures sur 24 suffisamment d’électricité a
sa disposition, et ceci aussi bien durant les
jours fériés qu’ouvrables. Environ 25000
collaborateurs travaillent dans les entre-
prises d’électricité de notre pays pour ga-
rantir la sécurité de ’approvisionnement
en électriciteé.

La nouvelle brochure «Les professions
dans I’entreprise d’électricité» contient de
nombreuses informations sur les diverses
et intéressantes possibilités profession-
nelles touchant au domaine de I’électricité.
Elle aimerait toutefois atteindre plus par-
ticuliérement 1’écolier indécis devant son
choix professionnel et lui présenter les
principaux apprentissages qui peuvent se
faire dans une entreprise d’¢électricité.

Des feuilles synoptiques comprenant des données détaillées sur
les exigences du métier, la durée de ’apprentissage, les possibilités
de perfectionnement et de promotion de diverses professions telles
que Iélectricien de réseau, le monteur-¢lectricien, le dessinateur-
électricien, I'employé(e) de commerce, le vendeur (la vendeuse)
sont annexées a cette brochure d’information.

Les feuilles synoptiques étant volantes, chaque entreprise d’¢élec-
tricité a la possibilité de compiler une brochure répondant a ses be-
soins. De nombreuses possibilités se prétent a la distribution de cet-
te nouvelle brochure. Elle peut en effet étre distribuée, entre autres,
lors de la «Journée de I’électricité» ou de visites guidées de classes
terminales ou étre envoyée aux écoles et centres d’information
professionnelle. Cette brochure existe en versions frangaise et alle-
mande. We

Informations des membres de I'UCS

St.Gallisch-Appenzellische Kraftwerke AG (SAK)

Der Verwaltungsrat der SAK hat an seiner Sitzung vom 20. De-
zember 1985 folgende Beférderung auf den 1.Januar 1986 vorge-
nommen:

Herr Ueli Risch, El.-Ing. HTL, Chef der Abteilung Betrieb, wur-
de zum Prokuristen ernannt.
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