
V irtuelle Baumärkte im Internet, bei de-
nen Heimwerker per Mausklick ihre
Waren rund um die Uhr frei Haus or-

dern können, sind schon lange nichts außer-
gewöhnliches mehr – auch nicht im Bereich
Bad, Sanitärinstallation oder Heizungsbau.
Ebenso hat man sich inzwischen schon fast
an Serviceleistungen, wie detaillierte In-
stallationsanleitungen, Planungen, Berech-
nungen, Materialauszüge sowie Montagevi-
deos, Schulungen und Foren, wo sich die
Selbermacher bei Problemen von ihresglei-
chen oder Experten online weiterhelfen las-
sen können, gewöhnt. 
Brandneu ist aber die Online-Vermittlung
von eingetragenen SHK-Fachhandwerksbe-
trieben oder gar einer ganzen Handwerker-
kooperation auf solchen Seiten. Kann schon
nicht so schlimm werden – das funktioniert
sowieso nicht? Auf den ersten Blick viel-
leicht. Wenn man aber sieht, welche kom-
plexen Konzernstrukturen hinter diesem
Projekt stehen, kommen doch leise Zwei-
fel, ob sich da nicht neue Vertriebswege auf-
tun, an denen die bisherigen einiges zu
knabbern haben könnten. 
Aber erstmal der Reihe nach. Neben vielen
anderen Angeboten für Do-it-yourselfer
gibt es im weltweiten „Internetz“ unter
www.heimwerker.de seit April 1999 auch
das gleichnamige E-Commerce-Konzept
des Unternehmens Virtueller Bau-Markt
AG in Meerbusch/Düsseldorf. Bastler kön-
nen auf der von monatlich über 100 000
Kauflustigen besuchten Homepage in ver-
schiedenen Shops zu den Themen Werk-
zeug, Haus + Haushalt, Sicherheit + Schutz,
Wand + Boden, Eisenwaren, Garten + Holz,
Bauchemische Produkte, Bücher, Zeit-
schriften, CD’s, Bad, Sanitär und Heizung

sowie verschiedenen themenbezogenen
Sondershops alles (bis hin zum Heftpflaster)
per Mausklick zur Lieferung frei Haus in-
nert 48 Stunden kaufen, was sie für ihr 
Um-, Aus- und Neubauhobby benötigten.
Oder was auch nur annähernd etwas damit
zu tun haben könnte.

Abkürzung zum steinigen 
Vertriebsweg
Vorerst steht bei SHK-Brancheninsidern je-
doch das quietschgrüne Kästchen Bad, Sa-
nitär und Heizung im Mittelpunkt des In-
teresses. Selbstverständlich gibt's auch hier
die inzwischen schon baumarktüblichen
Badausstattungsprodukte und Fliesen im
Direktbezug. Darüber hinaus stehen aber
auch Fachhandwerker im Regal. Seit An-
fang des Jahres sind dort nämlich die Ru-
briken „Ideen für das Bad“, „Ideen für die
Heizung“ sowie „Handwerker Sanitär und
Heizung“ gelistet. 
Klickt man auf die entsprechenden Links,
trennt sich die Seite. Im oberen Teil er-
scheint neben einem Button, der dafür sorgt,
daß der Surfer jederzeit einfach wieder auf
die Heimwerker-Seiten zurückkommt, fol-
gender Text: „Gerade bei Sanitär und Hei-
zung hört an einer bestimmten Stelle das
„Selbermachen“ oftmals auf. Durch die Ko-
operation von heimwerker.de mit der IBH
gibt es an dieser Stelle nicht nur die fach-
männischen Informationen zu den Themen
Bad sowie Heizung, sondern auch die Kon-
taktmöglichkeit zu einem „autorisierten“
Handwerker in Ihrer Nähe . . . einfach ma-
chen, oder? Ihr heimwerker.de Team.“ Und
einfach machen sich’s die Heimwerker
wirklich. Im zweiten Fenster geht nämlich
einfach die Internetseite www.pinguin-on-
line.com auf, für die die Hamburger „IBH
– Ihr Bad- und HeizungsSpezialist, Förder-
gesellschaft für das Bad- und Heizungs-
handwerk mbH“ verantwortlich zeichnet.
Wohlgemerkt, ohne daß die URL im Adreß-

fenster des Browsers angezeigt wird. Dort
steht immer noch www.heimwerker.de. 
Je nachdem, welchen Button der Surfer ge-
wählt hat, öffnet sich eine Seite auf der er
Anregungen und Ideen für die Gestaltung
und Modernisierung seines Bades oder sei-
ner Heizung erhält. Oder aber die Seite des
IBH-Mitgliederverzeichnisses, wo er nach
Eingabe seiner Postleitzahl die passenden
Adressen von 660 angeschlossenen Hand-
werksbetrieben oder Großhändlern unter
dem Dach der Pinguin-Haustechnik AG er-
fährt. Per eMail-Formular kann der End-
verbraucher gegen eine mit dem Auftrag
verrechenbare Beratungspauschale von 100
Mark einen Termin mit dem gewünschten
Handwerker abstimmen. Über entsprechen-
de Links hat der Interessierte auch Zugriff
auf die anderen Pinguin-Seiten oder kann
über eine angegebene 01805er-Telefon-
nummer über eine Telefonmarketingagen-
tur Kontakt zu einem Fachhandwerksbe-
trieb aufnehmen.
Was der virtuelle Baumarkt mit dieser Liai-
son bezweckt, geht aus einer Mitte Januar
veröffentlichten Pressemitteilung hervor:
Online einkaufenden Bauherren und Reno-
vierern, die bekanntlich zur Zielgruppe mit
weniger Zeit als Geld gehören, will man
zum Thema „Bad aus einer Hand“ eine Ab-
kürzung am nach wie vor steinigen klassi-
schen Vertriebsweg vorbei aufzeigen. Da-
bei hat man sicherlich auch die zusätzlichen
Materialverkäufe an serviceorientierte Kun-
den, die sich an die Selbstmontage nicht ran-
trauen, nicht ganz aus den Augen verloren.
Wichtiger ist aber sicherlich der Grundge-
danke, das momentan noch etwas beschei-
dene Angebot an Markenartikeln aufzu-
stocken sowie alles zum Thema Heimwer-
ken und Bauen aus einer Hand unter einer
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Virtueller Baumarkt kooperiert bundesweit 
mit 660 SHK-Fachbetrieben

Hilfe vom „Profi“
Während der überwiegende Teil der Branche 

am dreistufigen Vertriebsweg festhält, basteln
branchenübergreifende Konzerne schon lange 
an ganz anderen komplexen Wegen um SHK-

Leistungen an den Endkunden zu bringen.
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Adresse anbieten zu können. So
verwundert denn auch die Aussa-
ge von Peter Faisst, dem Vor-
standsvorsitzenden der Virtuellen
Bau-Markt AG nicht, daß derzeit
intensive Gespräche mit Repräsen-
tanten anderer Gewerke laufen.

Gefährlicher Vorschlag
Daß die Baumärkte an einer Ein-
bindung von Fachhandwerksbe-
trieben interessiert sind, ist noch
nachzuvollziehen. Aber warum um
Gottes Willen lassen sich die IBH-
Pinguine vor den Baumarkt-Karren
spannen? Und zahlen auch noch
Geld dafür, wie IBH-Geschäfts-
führer Stephan Cochanski auf
Rückfrage einräumt. „Zugegeben,
zuerst hätten mich die IBH-Ge-
sellschafter beinahe in der Luft zer-
rissen, als ich ihnen den Vorschlag
unterbreitete“, gesteht Cochanski,
„aber inzwischen zieht bereits ein
Großteil mit und weitere werden
folgen.“ Die Präsenz auf der Heim-
werker-Homepage ist nach seiner
Aussage neben der Pinguin-Ho-
mepage und einer zentralen Ser-
vicerufnummer nur ein weiterer
Baustein im neuen Marketingkonzept der
IBH, der den Bekanntheitsgrad bzw. die
Markttransparenz erhöhen soll. Schließlich
habe die IBH bei ihren Mitgliedern nicht
umsonst den Ruf, für neue Kunden zu sor-
gen. Ob daraus dann Aufträge werden oder
die Fachhandwerksbetriebe wirklich für den
virtuellen Baumarkt montieren, müsse jeder
für sich selbst entscheiden. 

Ein weiterer Vorteil dieser Kooperation mit
dem virtuellen Baumarkt sei, daß man noch
innerhalb der eineinhalbjährigen Testphase
evtl. die Möglichkeit erhalte, unter
www.heimwerker.de einen Shop-in-Shop
zum Thema Sanitär- und Heizung selbst zu
betreiben. Dadurch hätte der virtuelle Bau-
markt dann endgültig alle SHK-Markenfa-
brikate auf seinen Seiten und die in Mehr-

heitsbesitz der niederländischen
Schuttersfeld befindliche Pinguin
Haustechnik AG eine weitere Ab-
satzquelle, die Endverbraucher di-
rekt anspricht. Dank der IBH, an
der auch Handwerker beteiligt sind
– ebenso wie bisher über die Pin-
guin-Großhandels-Badausstellun-
gen – sogar offiziell innerhalb des
dreistufigen Vertriebsweges. Die-
ser ist für den erst im Juli 1999 von
Hagebau zur IBH gekommenen
Cochanski aber nach eigenen Aus-
sagen sowieso nicht das Maß der
Dinge. Vielmehr müßten sich Un-
ternehmen, die am Markt bestehen
wollen, nach dem Kundenverhal-
ten bzw. dem Gesamtmarkt richten
und in ganz anderen Kategorien
denken. 
So weit die offizielle Sprechweise.
Wenn man etwas genauer hin-
schaut, werden hinter den Kulissen
aber noch ganz andere Verknüp-
fungen und Verflechtungen deut-
lich. Wenn man z.B. mal nach-
prüft, wer die Homepages www.
heimwerker.de und www.pinguin-
online.com gestaltet hat und als
Webmaster betreut: Für beide
zeichnet – ebenso wie übrigens für

die Homepage der Hagebau-Märkte – die
Full-Service-Internet- und Neue-Medien-
Agentur Marketing Factory Consulting
GmbH [www.marketing-factory.de] verant-
wortlich. 
Wir erinnern uns: Der gelernte Baustoff-
kaufmann und Marketingfachmann sowie
jetzige IBH-Geschäftsführer Stephan
Cochanski war zuvor sechs Jahre bei Ha-
gebau tätig und zuletzt als Leiter Marke-
tingservice u.a. für die Entwicklung sowie
Umsetzung von Handwerkeraktivitäten ge-
meinsam mit den angeschlossenen Bau-
stoffhändlern zuständig. Aus dieser Zeit
kennt er auch den Diplom-Psychologen Pe-
ter Faisst, der gemeinsam mit seiner Frau
die in Meerbusch ansässige Marketing Fac-
tory Consulting leitet. Und jetzt darf man
mal raten, wer als Vorstandsvorsitzender die
Geschicke der gleichfalls in Meerbusch an-
sässigen Virtuellen Baumarkt AG leitet?
Bingo – Peter Faisst. 

Hinter den Kulissen
Neben dem Full-Service-Internetdienst be-
treibt die Marketing Factory, an der ein
großer bekannter süddeutscher Verlag we-
sentliche Anteile hält, auch eigene Online-

Neben diversen Baumaterialien für Do-it-yourselfer stehen unter www.heimwerker.de jetzt
auch SHK-Fachhandwerker im virtuellen Baumarktregal

Die Pinguin Haustechnik AG bzw. die IBH „fensterln“ innig mit
dem Internet-Heimwerkermarkt
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Dienste. Dazu gehört z.B. die weltweit
größte Plattform für die DIY-Branche im
Internet mit den Homepages www.selbst.de
und www.bau-markt.de. Wo die IBH übri-
gens auch verlinkt ist. Weiterhin gehören
die Entwicklung und der Betrieb von inter-
aktiven Online-Shopping-Konzepten und
der Online-Dienst der Zeitschrift „selbst ist
der Mann“ aus dem Heinrich Bauer Verlag,
der Kölner Verlagsgruppe Rudolf Müller
mit dem Rohn Verlag [www.rohn.de] sowie
der LBS-Bauspar-Zeitschrift „Das Haus“
vom Burda Verlag (mit monatlich 3Mil -
lionen Lesern Europas größte Bau- und
Wohnzeitschrift) unter www.haus.de ge-
nauso zum Portfolio wie die Tätigkeit als
Online-Vertriebsagentur für Verlage. 
Damit wird auch die Sache mit den
Büchern, Zeitschriften und CD’s auf Seiten
von virtuellen Baumärkten einleuchtend.

Außerdem gehören zig Baumarktlieferanten
wie Breuer, Marley und Sieper gleicher-
maßen zum Kundenkreis, wie z.B. der All-
round-Handelskonzern Knauber, die Stadt-
werke Düsseldorf oder die Deutsche Ge-
sellschaft für Mittelstandsberatung. Da läuft
einiges an Fäden zusammen. Um’s kurz zu
machen: Zumindest das, was in der DIY-
Branche Rang und Namen hat. Ganz schön
komplizierte Strukturen? Stimmt schon,
wenn man bedenkt, daß manche Sanitär-
und Heizungsgroßhändler ihre Marketing-
funktion darin sehen, Ware vom Hersteller
zum Handwerker zu verbringen, ihre Kun-
den ab und an mal zu „Kaffeekränzchen“
einzuladen und ihnen Hausprospekte mit
Firmeneindruck zur Verfügung zu stellen. 
Man stelle sich nur mal vor, daß es von
„neutralen“, meinungsbildenden Endver-
brauchermedien eine direkte Verbindung
über die Beratung, Planung, Finanzierung,
den Materialverkauf bis zur Montage und
Bezahlung per Kreditkartennummer gibt.
Und das alles per Maus am heimischen Bild-
schirm durchklickbar und in 48 Stunden zu

ordern ist. Oder ums bildlicher auszu-
drücken: In einer Wohnzeitschrift ist ein
Bad abgebildet. Im Anhang, auf der beige-
legten CD-ROM bzw. unter der Internet-
adresse, erhält der interessierte Leser den
zugehörigen Materialauszug mit Bezugs-
quellen. Dieser wird dann per Mausklick be-
stellt und nebenbei bei Bedarf auch noch
gleich ein Termin mit den betreffenden
Handwerkern ausgemacht. Bezahlt wird
durch Eingabe der Kreditkartennummer.
Einfacher und durchgängiger kann kaufen
doch kaum sein. Aber wie gesagt, das ist
natürlich alles nur rein hypothetisch. 
Nichts desto trotz und mal ganz abgesehen
davon, ob die Richtung stimmt, irgendwie
wird man das Gefühl nicht los, daß hier
manche in der Branche schon etliche Me-
ter weiter sind als andere. UM
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Adresse: IBH – Ihr Bad- und Heizungs-
Spezialist, Fördergesellschaft für das Bad-
und Heizungshandwerk mbH, Alter Teich-
weg 15–25, D-22081 Hamburg, Tel. (0 40)
29 18 71 63, Fax (0 40) 29 18 74 00, eMail:
Cochanski.Stephan@triton.de, Internet:
www.pinguin-online.com.

Ansprechpartner: Stephan Cochanski,
Geschäftsführer seit 1.7. 1999. 

Gründung: Im Frühjahr 1987 durch den
Großhandel Triton-Belco AG. Seit No-
vember 1999 Zugehörigkeit zur Ham-
burger Pinguin Haustechnik AG (61%
Schuttersfeld) mit den angeschlossenen
Großhandelshäusern Triton-Belco, Triton-
Possehl, Hansen-Possehl, Logemann-
Possehl, Possehl-Nord, Askana-Mittel-
deutschland, Dorana-Berlin, Balzer-Mar-
burg und Raab Karcher (49%).

Ziel: Stärkung der wirtschaftlichen Lei-
stungskraft und der Verbesserung der
Wettbewerbsfähigkeit durch Zusammen-
schluß einer Vielzahl von selbständigen
SHK-Betrieben, die Kunden der Unter-
nehmen der Pinguin-Gruppe sind. Durch-
führung gemeinsamer Marketingaktivitä-
ten zwecks Kundengewinnung. Die effizi-
ente Vermarktung von Produkten und Lei-
stungen. Entwicklung von Systemen zur
Kundengewinnung und Kundenberatung
mit dem Schwerpunkt Modernisierungs-
markt (z.B. Selbstbausatz). 

Finanzierung: Monatlicher Beitrag von
60 DM pro Gesellschafter. Davon fließen
20 DM in Werbefonds zur Finanzierung
der Gemeinschaftwerbung. Angebot von
Marketingaktivitäten gegenüber den Indu-
striepartnern, um von Seiten des Hand-
werks Kunden zu gewinnen und Produk-
te effizienter zu vermarkten. Verlustaus-
gleich durch die Pinguin Haustechnik AG.

Direkte Kooperationspartner: Zur Zeit
rund 660 organisierte SHK-Fachhand-
werksbetriebe.

Bedingung für die Mitgliedschaft: Ein-
tragung in die Handwerksrolle und Zeich-
nung eines Gesellschaftervertrages.

Externe Partnerschaft: Industriepartner
aus der SHK-Branche und Vertragsliefe-
ranten als Dienstleister für die Gesell-
schafter.

Organisation: In 19 Regionen stehen aus
den eigenen Reihen gewählte Beiräte vor.
Diese vertreten die Interessen der regio-
nalen Gesellschafter im Gesamtbeirat, der
einen Vorsitzenden und einen Stellvertre-
ter wählt. Die Geschäfte führt die IBH För-
dergesellschaft mbH, die vom Gesamtbei-
rat kontrolliert wird. 

Marketingsystem: Verbindliches Er-
scheinungsbild (drei Pinguine), das exklu-
siv von den Gesellschaftern für ihren Un-

IBH-Kurzporträt

ternehmensauftritt und bei allen Marke-
tingaktivitäten vorgegeben wird. Kom-
plettes, individualisierbares Paket an Mar-
keting- und Werbemitteln. Bereitstellung
von Vermarktungshilfen, wie eine Servi-
cetelefonnummer, über die jede Region
selbst bestimmt, www.pinguin-online.com
als zentrale Vermarktungsplattform mit
Adressenvermittlung, Anzeigenvorlagen,
Endverbraucherzeitschrift, Sanierungs-
kundengewinnung über den Modernisie-
rungskompaß. Gemeinschafts-Werbeak-
tionen, z.B. Bus-, Straßenbahn-, Plakat-,
Radiowerbung, Messeunterstüzung und
Directmailings in Zusammenarbeit mit
den Kooperationspartnern. Branchen- und
öffentlichkeitswirksame PR-Arbeit sowie
umfangreiches Seminarangebot. Beteili-
gung der Gesellschafter an den Pinguin-
Badausstellungen durch aktiven Verkauf
und ein einheitliches Provisions-, Finan-
zierungs- und Vermarktungssystem. Mit-
glieder können die Pinguin-Badausstel-
lungen mittels Codekarte rund um die Uhr
mit Kunden besuchen. 

Besonderheiten: Günstige Einkaufsmög-
lichkeiten bei branchenfremden Liefe-
ranten, wie z.B. Pkw, Büroausstattung,
Druckereien, Berufskleidung, Reifen, Mo-
bilfunk, Autovermietung, Fahnen, Klei-
dung, Tankkarten sowie Telefon- bzw. In-
ternettarife. Bundesweit einheitliches Ver-
marktungskonzept unter Berücksichtigung
der regionalen und lokalen Märkte.


