
,,Junger Mann zum Mitreisen gesucht." Sol-
che Schilder findet man zwar noch nicht auf
den Messeständen in Deutschlands Mes-
selandschaft, aber bundesweit fehlen al-
leine 36.000 Ingenieure. Mit der Zuwande-
rung werden wir das Problem nicht in den
Griff bekommen. Nur mit Männern schaf-
fen wir es ebenfalls nicht. Seit langer Zeit
gibt es daher in Deutschland mehr als eine
Initiative, um weibliches Nachwuchsper-
sonal für technische Berufe zu gewinnen,
Der Frauenanteil ist dadurch in den vergan-
genen Jahren wohl gestiegen, doch seit
ein paar Jahren stagniert die Entwicklung.
ldeen wie das ,,Haus der kleinen Forschef'
oder,,Die Sandkasten-lngenieure" sind
gut, hier gibt es statt Kinderküchen Metall-
baukästen und Elektro-Experimentiersets,
doch sind diese ldeen noch zeitgemäß? Ei-
nen anderen Ansatz findet man, wie so oft,
im Internet. Hier wird gleich großes Kino in-
szeniert. Die Technische Universität Ber-
lin, gefördert von der Bundesregierung und
der Europäischen Union, geht das Problem
großspurig an. Es dürfe nicht sein, dass die
Protagonistinnen von Fernsehfilmen, Serien
und Soaps meist Frauen seien, die in ty-
pischen Frauenberufen arbeiten. Kurzum:
Die leit ist reif iür Veränderung. Die Dreh-
buchautoren der neuen Serie ,,Sturm des
Wissens" setzten bei lhren Hauptdarstelle-
rinnen auf Studentinnen aus technischen
Studienfächern. Auch die verlieben sich,
wie in Serien gern üblich, mal unglücklich,
aber sind im Unterschied zu anderen Se-
rienheldinnen in der Lage, auch defeKe
Computer und Toaster zu reparieren. lniti-
ieft wurde das Projekt ,,Science Soap" vom
Verein [Rostock denkt 365'], der mit die-
ser Soap als einer von insgesamt 10 Ge-
winnern im Wettbewerb 2012 ,,Stadt der
Wissenschaft" hervorging. Durch die neue
Serie erhofft man sich einen Run auf ent-
sprechende Studienfächer. Die Serie läuft
ab November und zeigt, was im Internet al-
les möglich ist. Das dokumentieft auch das
folgende Interview mit einem Internetanbie-
ter, der ebenfalls eine Branche verändern
möchte. Das lnterview führte übrigens eine
Kollegin von mir. Viel Spaß bei Lesen.

lhr Oliver Scheel
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0nline oder persönlich - welche Vorteile
bietet lhrer Meinung nach der Vertriebskanal
lnternet?

Ph. Boehmert: Der Onlinehandel hat sich
auch im profess onellen Einkauf in vielen Be-
reichen vor allem bei standardisierten Pro-
dukten durchgesetzt. Schnell, unkomplizied
und rund um die Uhr auswählen und für
den nächsten Tag bestellen, sogar über das
Smartphone - ein kassischer Vertrieb kann
das nicht leisten. Dazu kommen erheb-
liche Kostenvorteile: Da bei Autosen keine
Vertriebskosten anfallen, können wir ohne
Abstriche bei der Produktqualität teilweise
über 50 Prozent günstiger anbieten als kon-
ventionel I aufgestellte lV itbewerber.

Spricht das Internet alle Zielgruppen an -
was ist mit den ,,konservativen Kunden"?

In der Frage liegt nur scheinbar ein Wider-
spruch. Gerade die so genannten kon-
servativen Kunden legen nicht nur großen
Wert auf die Produktqualität, sondern auch
auf kurze Lieferfristen und hohe Verfugbar-
keit der Artikel - klassische Unternehmens-
tugenden also, die wir über den Vertriebs-
kanal Internet besonders gut ausspielen
können.

Autosen istja alles andere als konservativ.
Sie haben sich sogar die Revolution einer
ganzen Branche zum Ziel gemaGht. Können Sie
uns erklären, was sich hinter dieser Aussage
verbirgt?

Wir wollen uberholte Strukturen aufbre-
chen, die die Dynamlk unserer Branche
bremsen. Hinter Sensorik verbirgt sich
ein enormer Wachstun smarkt mit immer
neuen Anwerdunge' .  De -echnologie
entwickelt sich rasant, o,e Automatisierung
von Fertigungs- uno Lo; st  ̂ p'ozessen hält
in Bereichen Einzug. ar cj e vor wenigen
Jahren noch niemano getacnt hat. Die ge-
samte Branche befindei sich im Umbruch
- nur der Vertrieb läuft vielfach noch wie zu
Beginn der Industrra sierur-9. Das ist we-
der im Sinne der Kunden noch der Unter-
nenmen.

War auch das ein Grund für Autosen, sich für
den 0nline-Verlrieb und gegen persönliche
Berater vor Ort zu entscheiden?

Das Know-how liegt bei unseren Kunden,
und diese empfinden den Besuch vor Ort
nicht unbedingt als wertstiftende Beratung.
Unsere Erfahrung zeigt: Kunden verzich-
ten gerne auf Verkaufsgespräche, vor allem
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wenn wir die eingesparten Vertriebskosten in
Form von günstigen Preisen an sie weiterge-
ben.

Wie überzeugen Sie denn potenzielle Kunden
von lhrem Unternehmen, wenn dieses ,,nur"
online existiert?

Unsere Kunden differenzieren durchaus zwi-
schen Vertriebskanal und Unternehmen.
Entwicklung, Fertigung und unsere Pro-
dukte sind ja keineswegs virtuell. Daher war
von Anfang an nicht viel Uberzeugungsarbeit
notwendig. Unabhängig davon lebt Autosen
ra i io icdcq endcrn I  Intornehnen vOm Vef-Yv,u 
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trauen seiner Kunden - und das muss man
sich mit Zuverlässigkeit, Qualität und Kun-
denorientierung erarbeiten, unabhängig vom
Vertriebsmodell.

Und wie bekommt man Online genau den
Sensor, den man benötigt? Was, wenn während
der Bestellung Fragen auftauchen?

Die Praxis zeigt: Die überwiegende Anzahl
der Sensoren geht in standardisierte Anwen-
Cungen. Daher beschränken wir unser Ange-
cot auf die relevanten Produkte, die unsere
(unden wirklich benötigen, und decken mit
e nem übersichtlichen Softiment 99 Prozent
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der Anforderungen ab. Bei Modernisierung,
Austausch oder Ersatzteilbeschaffung nutzen
unsere Kunden den Kompatibilitäts-Check
auf unserer Website. Selbstverständlich ste-
hen wir auch bei Fragen zur Verfügung. Die
geringe Zahl der Anfragen zeigt uns jedoch,
dass wir mit unserer Strategie den Kunden-
bedürfnissen absolut gerecht werden.

lst die 0nline-Beratung für Autosen eine 0ption?

Autosen.com wurde gemeinsam mit Bran-
chenexperten und Medienwissenschaftlern
auf einfache, intuitive Nutzung hin entwickelt.
Webshop, Datenblätter und Sortiment sind
selbsterklärend. Kompatibil i täts-Checks und
Abfrage der Spezifikationen automatisiert.
In Zweifelsfällen können sich Kunden telefo-
nisch oder per Mail an uns wenden. Einen
Bedarf an weitergehender Beratung haben
wir bislang nicht festgestellt, daher ist dies
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Tel.:  +49 201 959 733431
pb@autosen.com . www.autosen.com

für uns derzeit keine Option. (agryl


