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Die Corona-Pandemie hat vielen Unternehimen —
so auch Cordial — das Jubilaum ,verhagelt”.
Nachdem nun endlich eine Losung in greifbbare
Nahe zu rucken scheint: Wie plant Cordial in die
Zukunft zu gehen” Dies und vieles mehr

im Interview mit Cordial-CEO

Francois Rousies.
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Hand aufs Herz: Eine kleine Feier hat es doch be-
stimmt gegeben...

Nein — natiirlich haben wir unser Jubildum nicht gefeiert —
nicht einmal intern, unter uns bei Cordial. Es wére unangebracht
gewesen. Zum einen aufgrund der geltenden Hygiene-Maf3nah-
men, zum anderen aber auch, weil der Blick auf die Kosten die-
ses Jahr situationsbedingt wie iiberall besonders im Fokus stand.
Dabei hitten wir so viele Griinde zum Feiern gehabt...

Welche zum Beispiel?

Neben dem 25-jdhrigen Bestehen selbst gab es in den letzten
Jahren viele kleine und grof3e Ereignisse. Ich erinnere mich zum
Beispiel gern an die Einfiihrung unserer ,,Road-Serie® im Jahre
2008. Diese Kabelfamilie haben wir so robust konstruiert und
verstérkt, dass selbst im rauesten Einsatz weiterhin pure Signale
tibertragen werden — ohne dabei Spuren von Tritten, rollenden
Flight Cases usw. aufzuweisen. Der letzte grofe Schritt im Som-

mer 2018 war natiirlich der Umzug in einen sehr grofien nach
unseren Vorstellungen neu erbauten und sogar noch erweiterba-
ren Gebaudekomplex.

Haben sich angesichts des vergangenen Jahres die
Ziele des Unternehmens verandert?

Wie bei allen anderen Unternehmen in unserer Branche mus-
sten wir ein verstirktes Augenmerk auf die Kosten haben. Aber
wir haben nicht an der falschen Stelle gespart — eher umgekehrt:
Unsere in den letzten Jahren stark gewachsene Online-Prisenz
wurde aufgrund fehlender, aber fiir uns wichtiger Messen, Kon-
gresse und personlicher Besuche sogar noch erhéht.

Zusitzlich haben wir noch weiter in Lagerkapazitit investiert
und das Kleinteilelager hinsichtlich der Gréfle verdoppelt.
Auflerdem haben wir mit unserem neuen Partner Hal Leonard
den Grundstein fiir Cordial in den USA und Kanada gelegt. Dar-
iiber hinaus wurde in eine vierte Produktlinie investiert, die wir
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Anfang 2021 einfithren werden. Wir haben in der Krise antizyk-
lisch gehandelt und investiert.

Das klingt nicht nach Abwarten und Tee trinken.

In Krisenzeiten stecken viele den Kopf in den Sand und war-
ten, bis der Sturm vorbei ist. Meiner Einschétzung nach kann es
fur solche Unternehmen sehr schwer werden, den Anschluss
nicht zu verpassen. Fiir mich war eines von Anfang an klar: Wir
wollten genau das Gegenteil machen und sehen unsere nach vorn
gerichtete Vorgehensweise nach wie vor sehr positiv.

Wie wichtig sind aus Sicht von Cordial Fachverbande
wie VPLT, ISDV & Co. oder Aktionen wie ,Night Of
Light“ oder ,Alarmstufe Rot“? Zudem wird kritisiert,
dass die Branche nicht mit einer Stimme spricht, son-
dern dass sich zu viele Personen, ohne sich abzustim-
men im Vordergrund positionieren, was zu Verwirrung
bei allen AuBenstehenden, also auch den Geldgebern
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der Politik fiihrt? Ist das so? Wie konnte man das be-
heben?

Kundgebungen und Bewegungen wie ,,Night of Light* oder
die vielféltigen Aktionen wie ,,Alarmstufe Rot*, ,, Kultur verhun-
gert“ und ,,Ohne Kunst & Kultur wird’s still* sind sehr hilfreich,
um die desolate Situation der Branche deutlich zu machen. Das
unterstiitzen wir natiirlich voll und ganz.

Verbandlich habe ich mich schon sehr frith bei der SOMM
(Society of Music Merchants, der grofite deutsche Industriever-
band der Hersteller und Hdndler von Musikinstrumenten und
Musikequipment — Anmerkund d. Red.) engagiert und bin seit
Jahren sogar im Vorstand. Unsere Branche ist zum Teil von sehr
kleinen Betrieben besetzt. Ob Héndler, Hersteller, Veranstalter
oder Installationsfirmen.

Viele Anforderungen unserer Zeit konnen kaum noch von Ein-
zelnen bewiltigt werden, etwa Compliance mit DSGVO, Reach,
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ROHS, Produkthaftung oder neuerdings Antrige fiir Corona-
Hilfen — um nur ein paar Themen zu erwahnen. Da hilft ein Ver-
band wie die SOMM enorm. Ich wiirde mir wiinschen, dass viel
mehr Unternehmen sich Verbdnden anschlieBen und auch dort
ihren Beitrag leisten. Von den Ergebnissen der Verbandsarbeit
profitieren letztendlich alle. Aber zur Vertretung unserer Bran-
chen gegeniiber der Politik in Berlin und in Briissel — der be-
rithmten Lobbyarbeit — brauchen wir Verbénde. Ich begriifle ak-
tuelle Allianzen und Kooperationen von Verbanden, um mit noch
mehr Nachdruck mit einer Stimme zu sprechen.

Viele Unternehmen suchen sich zusatzlich alternative
Beschiftigungsfelder, um drohende Verluste zumin-
dest teilweise aufzufangen. Wie kreativ begegnet Cor-
dial der Krise?

In den vergangenen neun Monaten habe ich sehr viel Respekt
fur Firmen entwickelt, die sich mit Einfallsreichtum andere,

“neue Kundenkreise aufgebaut und neue Betétigungsfelder erdff-
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net haben. Die Devise ,,Alles, blof nicht abwarten und unterge-
hen verdient Wertschitzung und stimmt mich positiv fiir die
Zukunft. Bei Cordial heifit es allerdings ,,Schuster bleib bei dei-
nen Leisten”. Wir werden uns dank unserer Starken aus dieser
Krise herausboxen. Aufgrund unserer Kompetenz in der Kabel-
entwicklung haben wir 2020 viele neue Kabel auf den Markt ge-
bracht, vor allem im Bereich Datenkabel CAT 5, 6 und 7. Im Be-
reich der Kommunikation orientieren wir uns sehr zukunfts-
orientiert an den neuen Gegebenheiten

Zum Beispiel?

Ein erwdhnenswertes Projekt ist hier der Aufbau eines kom-
plett neuen Medienraums inklusive moderner Einrichtung und
Equipment auf hochstem technischen Niveau fiir die Umsetzung
einer optimalen Online Auflenkommunikation. Dabei sind alle
Szenarien denkbar, von Live-Streaming, Video-Interviews mit
Experten vor Ort tiber Online-Workshops bis hin zu Webinaren.
Hinzu kommt in Kiirze ein eigener Handler- und Presse-Bereich
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auf unserer Website, da sind wir mit der Realisierung schon
ziemlich weit.

Was waren/sind neben dem allgemeinen Auftragsriik-
kgang die gréBten Schwierigkeiten dieser Tage? Gab
es Lieferengpasse oder unerwartet drastische Preis-
erh6hungen oder...?

Die Probleme waren durchaus vielfdltig. Auf der einen Seite
gab es enorme Umsatzriickgéinge im Bereich ,,Live-Sound®, auf
der anderen Seite stieg die Nachfrage nach anderen Kabeln deut-
lich.

Dieser Umstand machte die Fertigungssteuerung umso
schwieriger.

Frachten sind in diesen Tagen ein gro3es Thema. Alle Spedi-
tionen und Reedereien sind voll ausgebucht. Teilweise wurden
Kapazititen auf Eis gelegt, Schiffe in Trockendocks, und die
Preise fiir Seecontainer haben sich Im Vergleich zu 2019 ver-
dreifacht. Die Planungsunsicherheit ist meines Erachtens am
schwierigsten fiir alle Unternehmen. Fragen wie ,,Welche Pro-
dukte laufen in sechs Monaten?“, ,, Welche Kunden haben die
Krise nicht iiberlebt? oder ,,Gibt es endlich wieder Konzerte ab
Friihling 2021?* sind derzeit schwer oder gar nicht zu beantwor-
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ten. In der Folge miissen wir agiler, schneller und flexibler sein

§Je ZUvor.

Iche Prod te haben S|ch im Riickblick als Ren-
ner herausgestellt, welche erleben einen Riick-
gang?

Vieles hat sich verschoben. Auf den ersten Blick werden
Multicore Lautsprecherkabel mit dicken Querschnitten oder
DMX Lichtsteuerungskabel, sogar Langstrecken CAT-Kabel
zwar weniger gebraucht, wenn keine Events vor Publikum
stattfinden, jedoch setzen Eventt iker dieses rial ver-

t ein, um B‘castmg Proj
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Des Weiteren gab und gibt es groBBe Zuwéchse bei den Auf-
nahme- und Homestudios, den privaten Proberdumen oder den
Streaming-Anbindungen daheim. Viele Kunden haben das Musi-
zieren als neues Hobby entdeckt oder wiederentdeckt und erset-
zen jetzt ihr altes Equipment durch neues. Das alles hat uns in
der Krise erheblich geholfen. Und somit passen wir die Ferti-
gung und die Lagerbestinde entsprechend an. Produkte werden
ereit, SO Musik
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Der AuBendienst ist derzeit (noch) mehr ein Innen-
dienst. Wie betreibt Cordial die Kundepflege (per Tele-
fon, Zoom, mit Webinaren, iber Mailings, Social Media
Preisaktionen)?

Wir wollen — wo auch immer es mdglich ist — mit unseren
Partnern in Kontakt bleiben, und dabei ist auch weiterhin der
Auflendienst ein wichtiges Thema. Daher gab es unter Einhal-
tung aller Vorschriften auch in diesem Jahr Vor-Ort-Besuche,
wenngleich auch deutlich weniger als vor der Pandemie. Aber
sowohl im Inland als auch erst recht mit unseren internationalen
Partnern und Distributoren finden Gespréiche, Trainings und
MafBnahmenplanung meistens mit allen zur Verfiigung stehenden
Tools online statt — und das funktioniert viel besser, als man es
vor einem Jahr erwartet hitte.

Viele Dinge funktionieren aber auch digital nicht ganz so gut
wie ,,face to face®. Wenn es um kreatives Brainstorming, sponta-
ne Diskussionen bei einem Treffen usw. geht, kommen digitale
Plattformen schnell an ihre Grenzen. Wir freuen uns daher schon
sehr auf das personliche Wiedersehen mit unseren Kunden, Ge-
schiftspartnern und Freunden.

Verstandigt man sich ,hinter den Kulissen*“ mit seinen
Mitbewerbern, oder geht jeder seinen eigenen Weg?

Absprachen wie etwa in anderen Branchen gibt es bei uns
nicht. Unser Motto lautet ,,Integrity, wir orientieren uns nicht
am Wettbewerb, sondern an unseren Kunden.

,»Was wird gebraucht — technisch, preislich, logistisch?* — das
ist die zentrale Frage und bleibt mit Blick auf die Technologie-
Entwicklungen des Marktes immer unser Focus. Das hat uns er-
folgreich gemacht, und das werden wir daher sicher nicht an-
dern.

i
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sWe are family!««

6 personliche Fragen an Cordial-Geschaftsfuhrer Francois Rousies

1. Wie wird man als Franzose Geschaftsfiihrer ei-
nes fiihrenden deutschen Kabelherstellers?

Mit 14 habe ich angefangen, Deutsch zu lernen und
suchte mir einen Briefreund in Deutschland. Er ist heute
noch einer meiner engsten Freunde.

Nach Schule und BWL-Studium startete ich meine be-
rufliche Karriere bei Axon, einem franzosischen Herstel-
ler hochtechnologischer Kabel, die von der Raumfahrt bis
hin zur Medizintechnik eingesetzt werden, und war ab
1991 in deren Niederlassung bei Stuttgart be-
schaftigt.

Bei Axon habe ich sehr viel tliber
Kabel und das damit verbunde-
nen Business gelernt. Anschlie-
Bend war ich bis 2005 bei No-
kia Kabel in Kéln (spdter un-
ter dem Namen Draka, dann
Prysmian Group — Anmer-
kung d. Red.). Dort lernte ich
viel im Bereich Broadcast-,
Video-, Audio- und Datenkabel
(CAT).

Als Cordial Ende 2004 im Zuge
des Eigentiimerwechsels einen neuen
Geschiftsfiihrer suchte, war ich zur Stelle. Als
mir dann 2014 das Management Buy-Out ermoglicht
wurde, gab es kein langes Uberlegen.

2. Welches war die beste, welches die schlechte-
ste Entscheidung im Laufe deines Berufsle-
bens?

Die beste war die eben erwiihnte Ubernahme von Cordi-
al im Jahr 2014. Und am meisten bedauere ich, nie ein In-
strument gelernt zu haben. Wenn ich auch seit der Kind-
heit vom Saxofon-Spielen trdume — vielleicht nach der
Krise?

3. Gibt es noch berufliche oder private Ziele?

AuBer der Lust, Neues zu entdecken, habe ich privat al-

CorpiaL

les erreicht, was ich mir in jungen Jahren vielleicht einmal
vorgenommen habe.

Beruflich mochte ich eines Tages mit Stolz auf Cordial
zuriickblicken und feststellen, dass die Firma auch nach
mir kerngesund ist und hervorragend funktioniert. Wenn
es soweit ist, hole ich mein Saxofon heraus und iibe!

4. Was ist wichtig fiir einen nachhaltigen Erfolg in
der Branche?

Ich bin zwar kein ,,Guru®, aber ich halte eine
Mischung aus Fleil3, positiver Einstellung
und Kreativitit fiir wichtige Vorausset-
zungen. Auflerdem braucht man In-
tegritét in jeglicher Hinsicht, Lei-

denschaft — und Spaf3.

5. Wie wird sich die Bran-
che in den kommen-
den Jahren entwic-
keln?

Nicht zuletzt durch Corona
beschleunigt, erwarte ich eine
noch hohere Digitalisierung in vie-
len Prozessen. Meetings, Trainings,
KI in vielen Feldern. Ich bin mir aber si-
cher, dass wir trotz alledem wieder gemein-
sam Konzerte erleben, in Proberdumen musizieren und
in Clubs tanzen werden.

6. Ehrliche Antwort: Wer kommt zuerst: Cordial
oder die Familie?

Die Familie! Und die ist ziemlich groB, sehr wichtig in
meinem Leben und eine riesige Energiequelle. Hinzu
kommen enge Freunde.

Beruflich habe das Gliick, seit 15 Jahren bei Cordial zu
sein. Und wir bei Cordial sind mit unseren Partnern, Kun-
den und Endorsees auch eine Familie geworden — eine be-
rufliche. Viele kennen unsere ,,Cordial Family Talks*: Das
ist keine Strategie, sondern unsere Art, zu leben und zu ar-
beiten. Also ob Familie im urspriinglichen Sinn oder Cor-
dial: We are family!
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Veranstaltungsraume, die ,normalerweise” durchgehend
® l dem Publikumsverkehr dienen, stehen zurzeit haufig leer. Das
It s nutzen Veranstalter und Techniker, um Projekte anzugehen, die
sonst auf die ,lange Bank” geschoben wurden. Ganz vorne mit
() () dabei: das Sanieren, Erganzen und Auswechseln bestehender
I n Sta I Iatl o n Festinstallationen oder komplette Neuinstallationen. Cordial
bietet flr solche Projekte ein umfangreiches Portfolio an
® Installationskabeln. Entscheidend sind hier die Flexibilitat
und gute Verlegbarkeit, der Kabel sowie ausgezeichnete
tl m e Ubertragungseigenschaften fir Ethernet oder Bild-, Ton-, Licht/

DMX-Signale ohne elektromagnetische Storeinfliisse.

cordial-cables.com



