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INTERVIEW ‘ AKUSTIKER

I Von Jan-Fabio La Malfa

~EINE NACHFOLGE
SOLLTE GUT GEREGELT SEIN’

Petra und Udo Maurer, Inhaber
und Geschdftsflhrer der eccola
GmbH, griindeten 2019 die
Beratungsfirma ,Die Maurers* P>

Aktuelles / BERUF IM FOKUS / Schwerpunkithema / Blick Uber die Grenzen [ Perspektiven [ Forschung und Entwicklung
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Wer einen Schnellhértester sucht, der landet fruher oder spdter bei eccola,

Hinfer dem schwdabischen Unternehmen stehen Udo und Pefra Maurer. 2019

grundeten sie die Beratungsfirma die maurers, Ein Gesprach.

Herr Maurer, Sie sagen von sich, dass eccola
eine kleine, effektive und innovative Firma ist,
fir die das Horen im Mittelpunkt steht. Was
darf man darunter verstehen?

Udo Maurer: eccola hat sich in den letzten
Jahren mehrere Standbeine aufgebaut. Hierzu
gehoren zum einen Produkte, die fur Hinter-
grundarbeit der Akustiker im Umgang mit der
Technik wichtig sind, wie zum Beispiel Profi-Rei-
nigungs- und Trockengerate flr den Werkstattbe-
reich. Ebenso kennen viele Horakustikbetriebe
unsere Produkte zur Neukundengewinnung und
zur Bestandskundenpflege. Das kénnen Hortest-
oder Hor-Butleraktionen sein, man kann sich
aber nattrlich auch unser Hormobil mit Promoter
mieten. Zum anderen steht hinter eccola ein
Unternehmen, das zugleich verkaufsférdernde
Schulungen sowie Seminare anbietet. Hier grei-
fen wir auf ein groBes Partnernetzwerk zurtick.

Sie haben 1998 den ersten Schnellhoértester
entwickelt. Stimmt das?
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Udo Maurer: Im Prinzip schon, wobei man
sagen muss, dass es eine Art Vorlaufer gab. Da-
mals war die Branche ja bei weitem noch nicht
so ausdifferenziert wie heute. Das gilt auch fur
das Marketing, fur das ich mich schon zu der Zeit
sehr interessierte. Deshalb habe ich mir einen
Schnellhortester, der am Markt erhéltlich war,
bestellt und einen VW Bully mit Hochdach ge-
kauft. Der Hortester gentgte aber nicht meinen
Anspritchen. Da ich aber Uberzeugt war, dass wir
aus den Geschéften raus mussen, um die Leute
anzusprechen und Uber Horgeréte zu sprechen
und aufzuklaren, entschied ich mich, selbst ei-
nen zu entwickeln und zu bauen.

War das der Beginn fiir eccola?

Udo Maurer: eccola kam erst spater. Den Hor-
tester habe ich zu Beginn, wie vieles andere
auch, fur die eigenen Geschéafte gebaut. Auf
dem EUHA-Kongress 1998 habe ich dann Uber
Jacek Krajewski von decus den Schnellhdrtester
H-MAN anbieten lassen. Der Hortester verkauf-
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A H-MAN X 1, der bewihrte
Schnellhdrtester von eccola

te sich x-Mal. Als ich sah, dass ein Schweizer
Akustiker gleich vier Stlick kaufte, wurde mir
klar, dass ich da jetzt ein Produkt habe, das
wohl lauft. Das habe ich dann einige Jahre lang
nebenbei so weiterbetrieben. Eine eigene Firma
hierfGr war nicht geplant, schlieB3lich lag ja der
Fokus auf den Horgerategeschéaften.

Was haben Sie sich denn noch gebaut?

Udo Maurer: Alles Mogliche. Den Startpunkt
bildete eigentlich ein Testkoffer fiir Reparatur-
technik zur Meisterprifung, in dem ein Mess-
und Prufgeréat eingebaut war. Das gab es damals
so noch nicht. Durch den aber fand ich meinen
Weg in die Branche und konnte gleichzeitig von
meinem Studium profitieren.

Sie sind liber Umwege zur Horakustik
gelangt?

Udo Maurer: Ja, ich bin gelernter Energiean-
lagenelektroniker und habe ein Studium in Au-
tomatisierungstechnik absolviert. Der Plan war
urspringlich, bei IBM im Projektmanagement an-
zufangen. Ich hatte mich in diese Richtung auch
schon weitergebildet. Da mich aber IBM in die
Welt herausgeschickt hétte, sich zu der Zeit meine
damalige Frau selbststdndig machen wollte und
mir der Beruf so gefiel, entschloss ich mich, eine
Ausbildung zum Hoérakustiker dranzuhéngen.

Ich verstehe Sie aber richtig, dass der Ur-
sprung von eccola darin zu sehen ist, das

A easy cleaner, die innovative
Alternative zum bewdhrten ecco cleaner

Sie das eigene Geschiaft mit Produkten
ausstatten wollten, die Sie sonst nirgendwo
erhielten?

Udo Maurer: Im Grunde genommen schon.
Nachdem ich die Meisterprifung abgeschlossen
hatte und die ersten drei Geschéfte liefen, befand
ich mich mit Horakustik Maurer voll auf Expansi-
onskurs und hatte groBe Ziele. Naturlich brauch-
te ich daflr die Hortester. Beschéftigt habe ich
mich mit solchen Projekten aber nur abends und
am Wochenende.

Warum kam es dann doch zur Griindung von
eccola?

Udo Maurer: Zu dem Zeitpunkt hatte ich acht
Filialen und eine Einzelfirma, den Vorlaufer von
eccola. Bis auf eine Mitarbeiterin in der Buchhal-
tung habe ich mich um alles gekimmert. Auch
war ich schon mit meiner jetzigen Frau Petra
zusammen. Wéahrend eines Kurzurlaubs in den
Bergen saBBen wir im Café Ecco in Kitzblhel und
diskutierten einen mdglichen Unternehmensna-
men. Ecco hat uns auf Anhieb gefallen, ohne
richtig die Bedeutung zu kennen. Als wir heraus-
fanden, dass eccola in romanischen Sprachen
Jhier ist es' bedeutet, griindeten wir gemeinsam
die GmbH.

Petra Maurer: Hintergrund war, dass wir eine
langfristige Entscheidung treffen mussten. Ich ar-
beitete zu dieser Zeit in einem Industrieunterneh-
men als Assistentin der Geschaftsleitung sowie
im Projektmanagement und als Verantwortliche

A Hsrmobil mit Promoter kénnen tber eccola gemietet werden
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A Petra Maurer war mehrere
Jahre als Assistentin der
Geschdftsleitung sowie im
Projektmanagement und

als Verantwortliche fiir die
Personalentwicklung tatig

AKUSTIKER

fur die Personalentwicklung. Ich war sehr viel
unterwegs und konnte ihn nur in der Freizeit un-
terstUtzen. Also stellte sich die Frage, ob ich mei-
nen Job aufgebe, bei ihm mit einsteige oder er
jemanden einstellt. Das Uberlegt man sich nattr-
lich gut, wenn man auch privat liiert ist. Ich habe
mich nach dem KitzbUhelurlaub daher zu einem
Coaching entschlossen und habe Uberprift, was
das heif}t, wenn wir privat und beruflich alles zu-
sammenlegen. So stieg ich bei eccola ein.

Und welche Produkte hatten Sie zu dem Zeit-
punkt im Produktportfolio?

Udo Maurer: 2008 kam der ecco cleaner auf.
Seinen Vorgénger, den Mark V, hatte ich auf
einem Kongress in Amerika entdeckt. Auch
hier habe ich gemerkt, dass das Produkt gut
ankam. Und da es fur Horakustiker in Deutsch-
land keine professionellen Reinigungs- und
Trocknungsgerate gab, mich beim Mark V aber
ein paar Dinge storten, habe ich mich wieder
hingesetzt und den ecco cleaner selbst entwi-
ckelt. Das Produktportfolio von eccola bestand
schon damals nicht nur aus Eigenentwicklun-
gen. Es gab Produkte, die wir zugekauft und
an Akustiker weiter vertrieben haben. Zum
Beispiel Videootoskope. In diesem Bereich gab
es immer nur hochpreisige Angebote. Durch
Zufall bekam ich ein GUnstigeres aus Taiwan
in die Hande. Nachdem wir durch meine Frau
einen direkten Kontakt zum Hersteller Dino Lite
aufgebaut hatten, ging unser Videootoskop ab
wie eine Rakete. Ich habe oft das Glick gehabt,
gewisse Dinge zum richtigen Zeitpunkt auf den
Markt zu bringen.
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Warum haben Sie lhre Fachgeschafte 2018
verkauft?

Udo Maurer: Hier fallen mir 1000 Grinde ein.
Mein Ziel war immer, eine top organisierte Firma
zu haben. Wenn jemand in Gdppingen Uber
Horgerate spricht, dann sollte er automatisch an
Maurer denken. Als ich dies erreicht hatte und
im Landkreis keine Expansion mehr moglich
war, hatte der nachste Schritt darin bestanden, in
den nachsten Landkreis zu expandieren. Das ist
immer ein groBer Schritt, fir den man finanzielle
Mittel braucht, viel Kraft und Zeit. Ein weiterer
Grund ist, dass sich die Generation der Akustiker
verandert hat. Wenn du erfolgreich sein willst,
musst du bereit sein, mit der Zeit zu gehen.
Als die sozialen Medien aufkamen, habe ich
gemerkt, dass ich Boden verliere. Ich habe Uber-
haupt nichts dagegen, aber neben klassischer
Werbung noch YouTube-Videos, Instagram oder
Facebook zu machen, das hétte ich professionell
nicht mehr alles unter einen Hut bekommen. Das
muss man aber heute, um erfolgreich zu sein.
Und bei 35 Mitarbeitern in zwolf Filialen tragt
man soziale und unternehmerische Verantwor-
tung. Unabhéngig davon, dass ich mir neue Ziele
setzen wollte und ich auch keine Nachfolger:in
hatte, habe ich im Endeffekt erkannt, dass man
aufhdren soll, wenn es am schonsten ist.

Sehen Sie einen Generationsunterschied bei
den Einzelkdmpfern?

Udo Maurer: Selbstverstandlich hangt, wie bei
anderen Branchen auch, erst einmal alles vom
Unternehmen selbst ab. Ich kenne erfolgreiche
Akustiker mit einem Geschaft, die eine Million
Euro Umsatz machen und dabei die komplette
Klaviatur spielen kbnnen. Und ja, diese junge
Generation tickt anders. Viele davon sind richtig
wild. Friher war ich der Wilde, der ein H6rmobil
hatte und am Wochenende alles gemacht hat,
was nur méglich war. Wahrend andere mit einer
Zeitungsannonce im Jahr zufrieden waren, be-
muhte ich mich pausenlos um Neukundenakqui-
se. Und wenn mal eine Delle war, habe ich immer
eine Aktion in der Hinterhand gehabt. Wir hatten
keine Karteileichen, die nicht bearbeitet wurden.
Das muss man auch heute machen. Zur Neukun-
denakquise jedoch brauche ich heute auch die
sozialen Medien.

Petra Maurer: Und die bendtigen ein Budget,
Zeit, Kompetenz und Manpower. Das heif3t aber
nicht, dass wenn ich Kunden Ubers Internet er-
reichen mdchte und es nicht selber mache, ich
als Losung eine bekannte Firma am Markt daflr
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A Wirwollen den Inhaber bei
seiner Nachfolgereglung
kompetent auf seinem Weg
begleiten”, so Udo Maurer

AKUSTIKER

nehme und damit deutlich weniger verdienen
kann. Das geht auch anders in einem kleinen
Umfeld, wie man am Beispiel von Fabian Bohm
und anderen jungen Wilden sieht. Dass diese
Generation aber vollig anders tickt als noch vor
15 Jahren, sehen wir nicht nur in der Kommuni-
kation. Sie fokussieren sich mit Inrem Team auf
Ihr Geschéft und lhre Kunden.

Kommen geniigend junge Akustiker mit ei-
genen Geschéften nach?

Udo Maurer: Ich war Uber zehn Jahre im Meis-
terprifungsausschuss der Handwerkskammer
Halle. Aufgrund der Prifungen, die in Halle und
in Lubeck abgenommen wurden, habe ich nattr-
lich viele angehende Meister kennengelernt. Vie-
le von ihnen riefen mich im Laufe der Zeit an und
fragten, ob ich sie nicht bei ihrer angehenden
Selbststandigkeit beratend unterstitzen wirde.
Das kam, weil ich immer offen erzahlt hatte, wie
das bei mir lief. Das habe ich auch lange neben-
bei kostenlos gemacht und bin deshalb Uber-
zeugt, dass es nur einen Grund gibt, weshalb seit
Jahren die Zahl der Betriebsstéatten kontinuierlich
steigt: Es sind die Neugrindungen, die das
Wachstum ausmachen. Dies erfolgt aber nicht
nur durch die Filialisten, die eher bestehende
Betriebe aufkaufen.

Liegt hier auch der Grund, weshalb Sie 2019
die Beratungsfirma die maurers gegriindet
haben?

Udo Maurer: Es ware vermessen, eine Bera-
tungsfirma zu grinden, weil ich in der Vergan-
genheit so erfolgreiche Horgerategeschéfte
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hatte. Hier geht es um rein fachliche Aspekte. Wir
beide stammen aus dem Projektmanagement
und haben uns in den letzten Jahren kontinu-
ierlich weitergebildet. Unter anderem arbeiten
wir viel mit der Firma HelfRecht, einer unter-
nehmerischen Planungsmethode. Ziel unserer
Beratungsfirma ist, Inhaber in der Horakustik
projektorientiert und vom unternehmerischen
Standpunkt aus zu begleiten. Das kann naturlich
die Neugrundung sein oder auch Unterstutzung
bei allen Personalfragen und Personal-Akquise.
Vielleicht aber hegt jemand Expansionsplane,
mochte verkaufen oder die Nachfolge seines
Betriebes sichern - die Anforderungen sind hier
vielfaltig und sehr individuell.

Wie kénnen Sie eine Nachfolge sicherstel-
len?

Udo Maurer: NatUrlich bringen wir nicht alle
Kompetenzen selbst mit. Wir haben aber in den
letzten Jahren ein Team zusammengestellt, das
breit aufgestellt und in der Lage ist, einen Ver-
kauf allumfassend zu begleiten. Es besteht aus
einem Fachanwalt, einem Steuerberater und uns
Beiden.

Worauf sollten Inhaber grundsatzlich ach-
ten, wenn sie nach einer Nachfolgereglung
suchen? Und weshalb ist dabei eine kompe-
tente Begleitung notwendig?

Petra Maurer: Bei einem Verkauf oder bei einer
Nachfolge sollten nicht nur juristische Aspekte
geregelt sein. Er sollte ebenso unter fachlichen
und berufsstandischen Gesichtspunkten gese-
hen werden. Hier steht vor allem die Frage vorne
dran, wie die Mitarbeiter bei diesem Prozess mit-
genommen werden. Ein weiterer wichtiger Punkt
ist die Begleitung des Inhabers selbst. Viele ver-
kaufen wegen Krankheit, Frust und sie glauben,
den Verkauf alleine durchfihren zu kénnen. Und
hier kommen wir ins Spiel. Wir wollen den Inha-
ber kompetent auf seinem Weg begleiten, zumal
man bei einem Verkauf oft groBen Filialisten
gegenuber steht, die Profis sind und das taglich
machen.

Ist Verkauf die einzige L6sung?

Udo Maurer: Ich sage mal so: Ich kenne Bei-
spiele, wo man etwa eine Nachfolge an einen
Mitarbeiter Uber Jahre vorbereitet hat. Das kann
gut funktionieren, aber man sollte sich im Klaren
sein, dass man Uber diese Variante vielleicht
nicht das finanzielle Maximum aus der Ubergabe
herausholt. Den richtigen Nachfolger zu finden,



ist aber genau die Schwierigkeit. Eine leichte Ten-
denz in diese Richtung sehe ich aber. Denn das
Kaufen der GroBen nimmt langsam ein Ende.
Die schauen jetzt viel intensiver, ob sich ein mog-
licher Deal auch wirklich fUr sie lohnt, und gehen
selektiver vor.

Petra Maurer: Wobei man aber auch sagen
muss, dass es mittlerweile auch Geschafts-
modelle gibt, bei denen man versucht, den
Alteigentimer mit im Geschéaft zu halten. Die
GroBen waren stets bestrebt, die Alteigentimer
rauszuhalten. Das geht oft nicht gut. Neuere Mo-
delle sind eher bestrebt, einen Alteigentimer im
Geschéft mit zu Ubernehmen und so die Integra-
tion auf sichere Beine zu stellen und von seiner
Erfahrung zu profitieren. Das geht aber nur, wenn
alle Beteiligten sich nach dem Verkauf Uber ihre
neuen Rollen Kklar sind.

Udo Maurer: Die Zeiten mit sehr hohen Faktoren
fur den Kaufpreis sind aktuell jedenfalls vorbei.
Die Groffilialisten sind da in meinen Augen heute
zu gut aufgestellt und haben bereits eine gute
Marktabdeckung. Was aber dringend bendtigt
wird, sind Fachkréafte. Ohne Fachpersonal, das
Ubernommen werden kann, ist ein Geschaft heu-
te schon deutlich weniger wert.

Das Personal entscheidet also.

Udo Maurer: Selbstverstandlich, wenn man am
Markt erfolgreich agieren mdéchte, ist das Perso-
nal entscheidend. Gerade Meister sind Mangel-
ware. Einen Meister im Geschéft zu haben, ist die
halbe Miete. Ich werde ja 6fters gefragt, wie lange
meiner Meinung nach ein Geschéftsverkauf in
der jetzigen Form noch moglich ist. Ein Verkauf
oder eine Nachfolgeregelung wird naturlich im-
mer maoglich sein. Wenn wir aber auf das Thema
Kaufpreis schauen, schauen wir in eine Glasku-
gel. Meiner Meinung k&nnen wir uns hier auch
an der Optikbranche orientieren. Dort werden
aktuell definitiv keine so hohen Faktoren mehr
geboten. Und das Kaufverhalten der groBen Fili-
alisten ist hier schon merklich zurickgegangen.
Deswegen glaube ich ja auch, dass unser Bera-
tungsmodell definitiv weiter ausgebaut werden
kann und die Nachfrage steigt.

Eine letzte Frage: Welche Ziele verfolgen Sie
fiir 2021

Udo Maurer: Ich denke, es ist gerade die Zeit,
sich zu sortieren und Ordnung reinzubringen.
Die Hoérakustik Ubersteht die Pandemie halb-
wegs gut. Viele stehen halt vor umsténdlichen
Herausforderungen, die derzeit in den Betrieben

zu leisten sind. Sie denken aber derzeit weniger
an Investitionen und Expansion, weil jeder verun-
sichert ist, ob die Betriebe nicht doch vortber-
gehend aufgrund eines strengeren Lockdowns
geschlossen werden mussen. Daher erwarten
wir in diesem Jahr eigentlich Zurtckhaltung. Wir
haben naturlich im Hintergrund an neuen Pro-
dukten gearbeitet, wie etwa an einer neuen Pfle-
gemittelserie, einer neuen Absorberbox fur den
FraBarbeitsplatz oder an einem Nachfolger flr
unseren ecco cleaner. Da sich aus unserer Sicht
so schnell keine Normalitat ergeben wird, halten
wir aber alles erst einmal zurtick, bevor wir mit
einem groBen Aufwand ins Marketing einsteigen.
Petra Maurer: Das sehe ich genauso. Weder
haben die Akustiker derzeit einen Kopf fUr solche
Dinge, noch sehen wir eine realistische Chance,
dass der Kongress dieses Jahr stattfindet. Heift
fur uns jetzt, Hausaufgaben zu machen. Alles,
was nicht optimal ist, muss entweder Uberar-
beitet werden oder man wirft es heraus. Unsere
Chancen kommen erst wieder 2022 und hierfur
bereiten wir uns optimistisch vor.

Vielen Dank fiir das Gespréch! |
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< ,Die Zeit der sehr hohen
Faktoren ist vorbei®, sind die Maurers
Uberzeugt



