
D er Wind im Modernisierungsgeschäft
wird ständig härter. Die Rahmenbe-
dingungen, die die Politik für die Hei-

zungsbranche geschaffen hat, reichen nicht
aus oder behindern das Heizungs-Moderni-
sierungsgeschäft sogar. Die relativ hohe Ar-
beitslosigkeit und unsichere Zukunftsaus-
sichten dämpfen die Bereitschaft privater

Haushalte, Geld für Investitionen wie eine
Heizungsmodernisierung auszugeben. Hin-
zu kommt verstärkend, daß die Heizung für
den privaten Kunden ein reines Funkti-
onsobjekt ist. Für ihn ist das Alter der Hei-
zung, der Zustand seiner Heizung sowie
auch sein Energieverbrauch nur sehr be-
grenzt Thema, solange die Heizungsan-
lage funktioniert, d. h. Wohnung und
Wasser warm sind. 

Werbeaktion mit 
dreifach neuem Ansatz
Vor diesem Hintergrund haben sich der
Zentralverband Sanitär Heizung Klima und
der Initiativkreis Erdgas & Umwelt (IEU)
– die beide in der Vergangenheit mit ge-
trennten Anzeigenkampagnen geworben

haben – zusammengeschlossen, um
gemeinsam eine Kampagne zur Heizungs-
modernisierung zu schaffen und diese mit
erhöhtem Werbedruck im Markt zu plazie-
ren. Ziel der neuen Heizungsgemein-
schaftswerbung „Move 2000 +“ ist es, das
Modernisierungsgeschäft anzukurbeln. Da-
zu wird ein in dreifacher Hinsicht neuer An-
satz gewählt: 
❶ Die Anzeigen als Kernstück der Kampa-
gne wurden unter Einbindung einer umfas-
senden Marktforschung so gestaltet, daß sie
beim Endkunden Interesse und Aufmerk-
samkeit hervorrufen. Sie sprechen diejeni-
gen Aspekte der Heizungsmodernisierung
an, die für den Endkunden von Bedeutung
sind. 
❷ Weiter wurde durch den einen neuen An-
satz sichergestellt, daß nur solche Verbin-
dungen zwischen interessiertem Endkunden
und SHK-Innungsbetrieb hergestellt wer-
den, die ein möglichst hohes Realisie-
rungspotential beinhalten. Dazu ist es not-
wendig, daß die SHK-Innungsbetriebe sich
für die Kampagne registrieren lassen. Denn
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ZVSHK und Initiativkreis
Erdgas & Umwelt haben
sich zusammengeschlossen,
um gemeinsam eine auf-
merksamkeitsstarke Kampa-
gne zur Heizungsmodernisie-
rung im Markt zu plazieren.
Ziel der neuen Heizungsge-
meinschaftswerbung „Move
2000 +“ ist es, das Geschäft
für die SHK-Fachbetriebe
anzukurbeln. Im folgenden
Artikel wird dargestellt, wie
die Anzeigenkampagne ent-
standen ist und wie die teil-
nehmenden Betriebe davon
profitieren können.
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Die neue Heizungs-
gemeinschaftswerbung

„Move 2000 +“

Blick 
hinter die
Kulissen Initiativkreis Erdgas & Umwelt · www.moderne-heizung.de

01802-000752Gas geben. Geld sparen. Modernisieren. Jetzt !

Info-Paket mit Förderprogrammen und Beratungs-Scheck!(12 Pfennig pro Gespräch)

Ist Ihnen mulmig zumute, wenn Sie an Ihre alte

Heizung denken? Wenn ja, wohl nicht zuletzt,

weil Sie ja allzu gut wissen, wie schaurig das

Erwachen mit einer unzuverlässigen Heizung sein

kann. Bevor es Sie kalt erwischt, freunden Sie sich

doch schon jetzt mit einer modernen Gas-Brenn-

wertheizung an. Sie sparen dabei nämlich bis zu

50 % Energie und damit Geld, bekommen einen

Zuschuss vom Staat und heizen in Zukunft sicher,

komfortabel und vor allem umweltschonend.

Fragen Sie mal nach. Gas lohnt sich! Auswahl von Anzeigenmotiven 
der Heizungsgemeinschaftswerbung
„Move 2000 +“

Im Fotostudio wird auch mit kleinen Tricks
gearbeitet: Zum Verwechseln ähnlich, die
Fliesenwand aus Pappe, die dann als Hinter-
grund . . .
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damit signalisieren sie, daß sie im Bereich
Heizungsmodernisierung tätig sind, neue
Kunden wünschen und den im Rahmen der
Kampagne versendeten Beratungsscheck
mit der ausgelobten Beratung auch in För-
derfragen als Instrument anerkennen und
verwenden.
❸ Durch ein fein austariertes Responsesy-
stem wird dafür Sorge getragen, daß die
über die Kampagne gewonnenen Endkun-
denadressen möglichst umfassend ausge-
schöpft werden und daß der Endkunde von
seinem Informationswunsch bis zur Reali-
sierung seines Modernisierungsprojektes
begleitet wird. 

Vom Scribbel 
zur fertigen Anzeige 
Bevor die fünf fertigen Kampagnenmotive
vorlagen, war eine Menge Arbeit zu tun. So
umfaßte die intensive Kampagnenfindungs-
phase u. a. 27 Entwürfe, vier Marktfor-
schungsrunden und zehn Kampagnen in
Marktforschungstests und führte so zu ei-
nem Aufwand von insgesamt über 5000 Ar-
beitsstunden. Am Ende dieser für die ge-
samte Arbeitsgruppe spannenden und her-
ausfordernden Arbeit stand eine Kampagne,
welche die Chance hat, die Wahrneh-
mungsschwelle beim Endkunden zu über-
schreiten und damit die entscheidenden Im-
pulse für den Modernisierungsmarkt zu ge-

ben. Die Anzeigen wecken durch ihre be-
sondere Art und Farbgebung das Interesse
des potentiellen Kunden. Da Werbeagentu-
ren in der Ideenfindungsphase die fertigen
Motive noch nicht fotografieren können,
werden die Fotoideen für die Anzeigenent-
würfe in der Regel als Scribble (Hand-
zeichnung) oder in Form von Stockfotos
(Fotomaterial professioneller Anbieter) als
Beispiel dargestellt. Zeichnungen können
nicht verwendet werden, wenn man reali-
stische Situationen darstellen möchte. Bei
Stock-Bildern besteht die Problematik, daß
sie häufig nicht individuell genug sind und
die Bildauffassung nur ungefähr treffen.
Außerdem können die Rechte an diesen Fo-
tos nur begrenzt erworben werden. Dies be-
deutet also, daß die tatsächlichen Anzei-

genmotive in einem professionellen Foto-
atelier fotografiert werden müssen. Bevor
das Shooting beginnt, erhält der Fotograf
ein Briefing zu den Zielen der Anzeigen,
den erwünschten Wirkungen der Fotos und
speziell zu Fotoauffassung, Farbgebung und
Lichtverhältnissen. Um sicherzustellen, daß
der Fotograf beim Shooting den Wunsch des
Kunden trifft, bietet sich eine enge Zusam-
menarbeit auch im Fotostudio an. Dort muß
zunächst das Set inklusive der entsprechen-
den Beleuchtung aufgebaut werden. Der Fo-
tograf arrangiert dabei Untergrund, Hinter-
grund und Beleuchtungsmittel. Anschlie-
ßend macht er einige Testfotos. Nachdem
diese entwickelt, auf Farbgenauigkeit, Hel-
ligkeit und Beleuchtung geprüft und mit
dem Kunden besprochen sind, werden die
weiteren Motive fotografiert. Danach wer-
den von den Dias zunächst Grobscans zur
Layout-Abstimmung erstellt. Sind alle Be-
teiligten mit den Fotos zufrieden, werden
von den Dias Feinscanns gefertigt, um Fein-
daten zu erhalten, die sich direkt für die

Druckvorstufenproduk-
tion verwenden lassen.
Mit dem so gewonnenen
Bildmaterial entstehen
durch Einpassung in die
Anzeigengestaltung – mit
den entsprechenden
Headlines, Sublines und
den Copytexten – die fer-
tigen Motive.

Wo findet die 
neue Kampagne statt?
Anschließend wird festgelegt, in welchen
Zeitschriften die Anzeigen erscheinen müs-
sen, um einen möglichst großen Effekt in
der Zielgruppe zu erzielen. Da die Kampa-
gne gegenwärtig zunächst in Bayern und
Nordrhein-Westfalen startet, erfolgt die
Schaltung in den im sogenannten Media-

. . . für das „Handbrausen-Motiv“ dient. Wenn Scheinwerfer und Kameras am richtigen Platz
stehen, kann das Shooting beginnen

Anschließend erfolgt
die Grundabstimmung
von Fotostudio und
Auftraggeber
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plan festgelegten Zeitschriften und Maga-
zinen. Deutlich erkennbar ist hier, in wel-
chen Kalenderwochen die Anzeigen er-
scheinen werden. Die Festlegung eines sol-
chen Mediaplanes ist nicht willkürlich, son-
dern basiert auf Berechnungen, die das Ziel
haben, vor allem die Personen anzuspre-
chen, die über ein eigenes Haus mit einer
älterer Heizungsanlage verfügen. Denn ge-
rade diese Zielgruppe stellt ein interessan-
tes Potential für die Heizungsmodernisie-
rung dar. Der entwickelte Schaltplan stellt
sicher, daß die Zielgruppe mindestens acht
mal die Chance hat, die entsprechenden An-
zeigen zu sehen. Dieses Maß nennt man
OTS (Opportunities to see). Aufwendige
Berechnungsmethoden, die i.d.R. Mediaa-
genturen durchführen, zeigen, daß es bei un-
terschiedlichen Kombinationen von Zeit-
schriftenschaltungen unterschiedliche OTS-
Werte gibt. Ziel einer gut geplanten Me-
diastreuung ist es u.a., einen möglichst
hohen Wert bei der Kennzahl OTS zu er-
halten. 

Wie können die SHK-Betriebe
mitmachen?
Die SHK-Innungsbetriebe, die sich für die
Kampagne registrieren lassen, werden bei
Endkundenanfragen aus ihrer Nähe ge-
nannt. Sie erhalten mit dem Be-
grüßungsbrief kostenlos
die folgenden Werbemit-
tel:
– Tageszeitungsanzeigen
(ein-, zwei- und dreispal-
tig)
– Informationsfolder für
Aussendungen (105 × 210
mm mit Stempelfeld)
– Briefaufkleber für die Ge-
schäftspost und
– Aktionspostkarten mit ver-
schiedenen Motiven
Die Aktionspostkarten knüp-
fen an die Anzeigenmotive an
und sind mit humoristischen
Texten kombiniert. So etwa
zum Motiv Dusche: „Das Er-
wachen mit einer unzuverlässi-
gen Heizung kann schaurig sein.
Ein Grund mehr, jetzt über eine
moderne Gasbrennwertheizung
nachzudenken. Die Sicherheit ist
komfortabel, spart Energie und damit auch
Heizkosten. Zudem wird so eine Moderni-
sierung auch noch staatlich gefördert. Ru-
fen Sie uns an und vereinbaren Sie ein un-
verbindliches Beratungsgespräch.“ Diese
Karten kann der Handwerker an Hausbesit-
zer verschicken, die noch keine neue Hei-
zung haben. Weitere Werbemittel wie z. B.
das DIN-A2-Plakat zum Aushängen, z. B.
beim Bäcker, Metzger, im Tennisclub und
natürlich auch im Verkaufsraum, können
zusätzlich bestellt werden. Weiterhin ent-

hält das Begrüßungspaket Förderinfos und
die Endkundenbroschüre, so daß der Betrieb
gut auf die Endkundenanfragen vorbereitet
ist. Die aufmerksamkeitsstarken Anzeigen
und der erhöhte Werbedruck lassen auf ei-

nen Erfolg der neuen Hei-
zungsmodernisierungskampa-
gne hoffen. Die Kampagne
startet im Oktober 2000
zunächst in NRW und Bay-
ern und wird voraussichtlich
ab März 2001 bundesweit
eingeführt.                   ❏

Info + Info + Info + Info + Info
+ 

Infos zur Teilnahme an der Heizungs-
gemeinschaftswerbung gibt es bei:
ZVSHK
Dr. Sabine Dyas
Telefon (0 22 41) 9 29 91 14
Telefax (0 22 41) 9 29 93 14
eMail: s.dyas@zentralverband-shk.de

Für den abgebildeten Mediaplan ist ein finanzieller Aufwand allein für die Anzeigenschaltung in Höhe von ca. 2,3 Millionen DM notwendig

Die teilnehmenden
SHK-Fachbetriebe erhalten als Werbe-
mittel u.a. Informationsfolder und Beratungs-
scheck kostenlos
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P.M. Magazin

Beratungs-Scheck

Ihr persönlicher

Einzulösen bei einem Fachbetrieb 
des Sanitär- und Heizungshandwerks.

Die Gratis-Leistungen:
... UnverbindlichesBeratungsgespräch

... Angebot zur kostengünstigenModernisierung

... Erläuterung der Förder- undFinanzierungsmöglichkeiten

Die Telefon-Nummern und Adressen der nächstgelegenen SHK-Meisterbetriebe finden Sie auf dem beiliegenden Ausdruck.


