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Partnerschaftlich
projektiert

Georg Behrendt
(links) und

Sohn Maximilian
Behrendt

Zwei Generationen, ein Ziel: Georg Behrendt und sein Sohn
Maximilian Behrendt haben sich zusammengetan, um mit
ihrem neuen Unternehmen Behrendt Projekt Werbetech-
nikbetrieben bei der Projektplanung und -steuerung un-
ter die Arme zu greifen. Georg Behrendt bringt dafiir die
Erfahrung als Geschaftsfiihrer seines eigenen Werbetech-
nikunternehmens und seine Branchenkontakte ein, sein
Sohn die Perspektive eines Unternehmensberaters und
Projektmanagers. Gemeinsam haben sie bereits einige Vor-
haben umgesetzt und beispielsweise eine E-Com-
merce-Plattform entwickelt. Die WERBETECHNIK hat mit
den beiden liber ihr neues Projekt gesprochen.

Herr Behrendt, wie entstand Behrendt Projekt?

Georg Behrendt: Die Idee fiir Behrendt Projekt entstand
aus einem Bedarf, den wir im Markt gesehen haben. Ich
habe in der Vergangenheit an vielen bundesweiten Pro-
jekten mitgewirkt. Dabei tibernahm ich zunehmend auch
die Projektsteuerung. Diese stellte sich als zentrales Ele-
ment heraus. Auf der einen Seite mdchten GroRkunden
bestenfalls mit einem Unternehmen zusammenarbeiten,
das ihr Werbeprojekt deutschlandweit allein umsetzen
kann. Andererseits ist der Markt der Werbetechnik sehr
fragmentiert und weit zerstreut. Um dieses Problem zu 16-
sen, gibt es zwei Moglichkeiten. Entweder kommt es zu ei-
ner Konsolidierung im Markt der Werbetechnik oder die
vielen eigenstdandigen Betriebe verbessern ihre Zusam-
menarbeit auf Bundesebene. Da wir die inhabergefiihrte

Bleibt Werbetechnikunternehmen kei-

ne Zeit fir Planung und Projektierung,

haben sie mit Behrendt Projekt einen
erfahrenen Ansprechpartner.

Struktur des Marktes gutheiRen, méchten wir als Anlauf-
stelle zwischen GroRkunden und Werbetechnikbetrieben
fungieren.

Wie sehen Sie den Markt fiir Werbetechniker?

Georg Behrendt: Wir sehen groRes Potenzial fiir Projek-
te. Insbesondere in den vergangenen Jahren haben wir die
erhohte Nachfrage von bundesweiten Projekten bei Un-
ternehmen bemerkt. Zunehmend wichtig fir diese, neben
der einfachen Kommunikation und zeitgerechten Umset-
zung, sind digitale Tools zur Implementierung und profes-
sionelles Projektcontrolling. Dies ist fiir einen Werbetech-
nikbetrieb im taglichen Geschaft natirlich schwer zu be-
werkstelligen, dies kennen wir aus eigener Erfahrung.

An welche Unternehmen richtet sich lhr Angebot?
Maximilian Behrendt: Im Prinzip kann jeder Werbetech-
nikbetrieb von unserer Unterstiitzung profitieren. Zum Bei-
spiel in der Beratung oder Schulung von Betrieben im Be-
reich E-=Commerce. Wir haben maRgeblich zur Entwicklung
der neuen Werbeland-E-Commerce-Plattform beigetragen
und geben unsere Expertise gern weiter. Andere Betriebe
wie etwa in der Projektakquise und -steuerung sind eben-
falls unsere Zielgruppe.

Welche Projektschritte unterstiitzen Sie?

Maximilian Behrendt: Wir stehen den Werbetechnikun-
ternehmen als verlasslicher Partner in samtlichen Projekt-
schritten zur Verfugung, das bedeutet Projektakquisition,
-planung und -umsetzung. Dies beginnt in der Projektak-
quise mit der Erstellung eines Konzepts, Pitch-Unterlagen
sowie der Prasentation beim Kunden —somit sind wir selbst
fiir Betriebe ohne Projekterfahrung der richtige Partner.
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In der Projektplanung sind der Zeitplan und die Ressour-
cenplanung essenziell. Dabei ist es zentral, die Erwartun-
gen und Leistungen der GroBkunden und den umsetzen-
den Unternehmen zu managen. Wahrend der Umsetzung
ist sowohl ein strukturiertes Tracking des Fortschritts als
auch Projektcontrolling von zentraler Bedeutung.

Welche Schritte in der Projektplanung und -umsetzung
bereiten Werbetechnikbetrieben am meisten Probleme?
Georg Behrendt: Unserer Erfahrung nach sind es insbe-
sondere das Projektcontrolling und die Projektsteuerung,
die von Werbetechnikbetrieben als Herausforderung an-
gesehen werden. Die Kernkompetenzen der Werbetech-
nikbetriebe liegen in der Auftragsvorbereitung, Produkti-
on und Montage. Friher hat das vollig ausgereicht, um
dem lokalen Bedarf nachzukommen. Der Markt hat sich
allerdings systematisch verdandert. Um den Anforderun-
gen der Endkunden gerecht zu werden, ist die Kooperati-
on mit anderen Werbetechnikern unabdingbar. Dabei hat
jeder Betrieb sein eigenes Vorgehen, um Prozesse zu struk-
turieren und umzusetzen. Daher kommt es zu Problemen
in der Uberbetrieblichen Kommunikation und Steuerung.

Begleiten Sie Unternehmen nach Projektende?

Georg Behrendt: Wir unterstiitzen beispielsweise Werbe-
land-Partnerbetriebe insbesondere in Bezug auf die neu
entwickelte Werbeland-E-Commerce-Plattform. Wir bie-
ten Schulungen fir Einsteiger sowie Fortgeschrittene an
und helfen gerne beim Einpflegen von Produkten oder der
Erstellung von Landingpages.

Koénnen Sie lhr Dienstleistungsangebot an einem Beispiel-
projekt im Detail durchspielen?

Georg Behrendt: Nehmen wir uns mal ein groRes Einzel-
handelsunternehmen in Deutschland als Beispiel. Das Un-

ternehmen mochte im Rahmen seiner neuen Markenstra-
tegie Uber 400 Standorte in Deutschland neu branden.
Dazu sucht es einen Werbetechniker, der an allen Stand-
orten in Deutschland innerhalb von zwei Monaten samt-
liche Ldéden mit neuen Displaysystemen und AuRenwer-
bung ausstattet, und mochte dariiber hinaus in Echtzeit
Uiber den Fortschritt informiert werden. Auf der anderen
Seite steht Meier Werbetechnik. Der Betrieb hat zwdlf Mit-
arbeiter und bisher kleinere lokale Projekte eigenstdndig
durchgefiihrt. Allerdings verfugt das Unternehmen nicht
liber die Kapazitaten, um 400 Standorte zu bearbeiten.
Ahnlich wie Meier Werbetechnik geht es Miiller Werbung
und Schmidt Werbeanlagen. Wir werden von den drei Un-
ternehmen kontaktiert und starten mit der Projektkonzep-
tion. Dabei nutzen wir unsere Kontakte in der Branche.
Wir kontaktieren Lieferanten, Technologiepartner und wei-
tere Betriebe, um ein Projektteam aufzubauen. Im néchs-
ten Schritt kalkulieren wir das Projektvorhaben und be-
sprechen mogliche Synergiepotenziale. Damit kénnen wir
das Einzelhandelsunternehmen lberzeugen, das Projekt
mit uns umzusetzen. Wir erarbeiten einen Projektplan und
fUhren die Terminkoordination mit den Werbetechnikbe-
trieben durch.

Maximilian Behrendt: Die bundesweite Umsetzung tra-
cken wir in der Projektzentrale und dienen damit als all-
zeitige Anlaufstelle sowohl fiir die Marketingabteilung des
Einzelhandelsunternehmens als auch fiir samtliche Wer-
betechnikbetriebe. Dabei kdnnen alle Parteien den Fort-
schritt online in Echtzeit abrufen.

Vielen Dank.
Die Fragen stellte Stefan Huber.

www.behrendt-projekt.de

AKTION Bodenaufsteller PLANO

109,' € ex. MwsSt

Aktion gliltig bis 01.03.2020, Hdndlerrabatt médglich

Aufstellerhéhe 1200 mm
Texteinlegergréf3e DIN A3
leicht zu transportieren

Alublech RAL 9006 wird mit
Stahlseil konvex vorgespannt

Weitere Produkte auf: www.schilder-systeme.com
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