.......

Die Brotchentiite ist ein pfiffiges Werbe-
mittel fiir SHK-Betriebe. Mit dem passenden
Aufdruck wird die Heizungsmodernisierung
am Friihstiickstisch geschickt thematisiert

In wirtschaftlich schwieri-
gen Zeiten und bei wach-
sendem  Konkurrenzdruck
muss der Heizungsfachhand-
werksbetrieb seine Leistun-
gen und die Produkte lber-
zeugend und wirkungsvoll
prasentieren, um am Markt
erfolgreich zu sein. Der fol-
gende Beitrag zeigt, welche
Maoglichkeiten der Marke-
tingunterstiitzung die Indus-
trie bietet und wie es zwei
SHK-Betrieben in der Praxis
gelungen ist, damit Auftra-
ge an Land zu ziehen.

64

Marketingunterstiitzung flr Heizungsfachhandwerker

Werbeertolg
mit Brotchentute
und Turschild

Wochenende das gleiche Bild:

Lange Menschenschlangen warten
vor den Backertheken auf frische Brot-
chen, Brezeln und Croissants. Viele
fiihrt der erste Weg des Tages zum
Bécker. Warum nicht diese Gewohn-
heit nutzen und Werbebotschaften am
Friihstiickstisch platzieren? Die Wer-
bung auf der Brotchentiite ist nur eine
von vielen Moglichkeiten, durch sym-
pathisch wirkendes Regionalmarketing
Interesse zu wecken und so eine Be-
ziehung zum Kunden aufzubauen.

J eden Morgen und verstirkt am

Pfiffige Werbung auf
dem Friihstlickstisch

Werbung auf Brotchentiiten ist nicht
neu. Ungewohnlich ist jedoch, wenn
statt der lokalen Béckerei ein SHK-
Fachbetrieb seine Werbebotschaft dar-
auf transportiert - und Ungewohn-
liches erregt stets Aufmerksamkeit. So
bietet z. B. Viessmann seinen Partnern
aus dem Handwerk die Moglichkeit,
auf Brotchentiiten zu werben. Die Tii-
ten werden mit dem Logo und der
Adresse des jeweiligen Fachbetriebes
bedruckt und direkt an die ausge-
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wihlte Backerei geliefert. Neben der
Botschaft auf der Brotchentiite besteht
auch die Moglichkeit, mit einer zu-
satzlichen Postkarte auf der Tiite die
Interessenten zu einer Riickantwort
aufzufordern. So gelangen die Anfra-
gen direkt zum werbenden Handwer-
ker. Der SHK-Betrieb muss sich ledig-
lich mit dem lokalen Bicker seiner
Wahl einigen. Die Tiiten werden dann
gebrauchsfertig geliefert - fiir die
Bickerei entstehen keine Kosten.

Zu den ,Werbeklassikern®, die die In-
dustrie dem Handwerk anbietet, ge-
horen Produkte fiir die AuBenwer-
bung am Firmengebiude sowie auf
Fahrzeugen. Modular aufgebaute
Ausstellungssysteme und Prospekt-
Stinder unterstiitzen die Kundenge-
spriache in den Verkaufsrdumen. Zur
Nutzung fiir z.B. Hausmessen oder
Tage der offenen Tiir gibt es auch
Info-Mobile und Infocontainer. Wei-
tere bewéhrte Werbemittel sind GroB-
flachenplakate, Poster, Anzeigen,
Handzettel und Prospekte, die von der
Industrie, meist themen- oder aktions-
bezogen, den SHK-Handwerkern an-
geboten werden. Manche Hersteller
stellen sogar Radio- und Kinowerbe-
spots zur Verfiigung.
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Vom Plakat iliber Poster, Prospekte etc. bietet die Industrie ihren Handwerkspartnern

eine groBe Palette an Werbemitteln
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Kompetente Hilfe
bei der Direktwerbung

Werbebriefe sind hiufig Ausloser fiir
langfristige Geschiftsbeziehungen. Fiir
ihre Partner aus dem Handwerk haben
einige Heizungshersteller eine Aus-
wahl von Brieftexten vorbereitet. Die-
se Texte kann der Handwerker, z. B.
bei Viessmann aus dem Bereich fiir
Marktpartner, im Internet kostenlos
herunterladen, beliebig verdndern und
selbst an ausgesuchte Adressen ver-
senden. Wird solchen Briefen noch eine
so genannte Korrespondenzbeilage bei-
gefligt, so erhilt der Kunde zugleich
noch entsprechende Hintergrundinfor-
mationen. Korrespondenzbeilagen ent-
halten in knapper und allgemein ver-
stindlicher Form Wissenswertes iiber
bestimmte Themen der Heiztechnik,
z.B. liber Heizungsmodernisierung oder
Solarthermie. Noch einen Schritt wei-
ter gehen Industrieunternehmen, die
ihren Partnern ein preisattraktives
Komplettpaket fiir Direktwerbe-Aktio-
nen anbieten. Diese Kundenmailings
konnen einen Werbebrief sowie the-
men- bzw. aktionsbezogene Kurzpro-
spekte, Antwortkarte und Kuvert ent-
halten. Der Werbebrief beinhaltet die
personliche Anrede fiir jeden ange-
schriebenen Kunden und ist mit der
Anschrift, dem Firmenlogo und der
Unterschrift des werbenden Handwer-
kers bedruckt. Auch bei der Auswahl
der Adressen ist der Industriepartner
behilflich. Je nach Wunsch des Hand-
werksbetriebes werden die Briefe an
vorgegebene Adressen oder z.B. an
eine bestimmte Zielgruppe innerhalb
eines Postleitzahlbereiches versendet.
Die Anschriften besorgt in diesem Fall
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Mit fiinf dieser je 9 m? groBen Plakate machte der SHK-Betrieb Enseling auf die Notwendigkeit

einer Heizungsmodernisierung in Diilmen aufmerksam

ein Experte aus der Werbeabteilung des
Industrieunternehmens. Die gesamte
Mailing-Aktion kann auf Wunsch voll-
stdndig vom Heizungshersteller durch-
gefiihrt werden.

Praxisbeispiel 1:

Mit dem Infomobil
an vier Standorten

Einen betrichtlichen Teil der beschrie-
benen Informations- und Werbemittel
nutzt die Firma Enseling aus Diilmen,
die rund 40 Mitarbeiter beschéftigt. Die
in 2004 erstmals in groBem Umfang
durchgefiihrten Marketing-Aktivitdten
hatten zum Ziel, potenzielle Kunden
fir die Heizungsmodernisierung zu
mobilisieren. Zunichst wurden an fiinf

verschiedenen Standorten in Diilmen
GrofBflachenplakate aufgehédngt. Diese
9 m? groBen Plakate hatte Geschéfts-
fithrer Markus Enseling iiber seinen
Verkaufsberater bestellt und das Fir-
menlogo sowie die Anschrift auf-
drucken lassen. Parallel dazu und ab-
gestimmt auf das Motto ,Hochste Zeit
- Letzter Stichtag: 1.11.2004“ wurde
eine Mailing-Aktion gestartet. Mit Un-
terstiitzung des Industriepartners wur-
den insgesamt 1500 potenzielle Mo-
dernisierungs-Kunden angeschrieben
und auf die Vorteile einer Heizungs-
modernisierung hingewiesen.

Den Hoéhepunkt der gesamten Marke-
ting-Aktion sollten wenige Wochen
spater vier Beratungstage sein, bei de-
nen ein Infomobil zum Einsatz kam.
Um auf dieses Angebot aufmerksam zu
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SHK-Betrieb Enseling hatte das Info-Mobil u. a. auf den Parkpldtzen eines Einkaufszentrums und
eines Supermarktes sowie auf dem Diilmener Marktplatz fiir je einen Tag im Einsatz

machen, verteilten fiinf Tage vorher
Schiiler und Studenten 5000 Flugblat-
ter in Diilmen und Umgebung an die
Haushalte, die als potenzielle Moder-
nisierer infrage kamen. Gleichzeitig
schaltete das Unternehmen noch eine
Anzeige in der regionalen Tageszei-
tung.

Vom 22. bis zum 25. Juni 2004 stand
das Infomobil dann tiglich jeweils von
10 bis 18 Uhr in Diilmen. Standorte
waren jeweils fiir einen Tag die Park-
plédtze eines Einkaufszentrums und ei-
nes Supermarktes, der Marktplatz in
Diilmen und zuletzt der Hof der Fir-
ma Enseling. Von den Parkplatzbesit-
zern bzw. von der Stadt Diilmen eine
Genehmigung fiir die Stellplatze zu be-
kommen, war laut Markus Enseling
kein Problem. Mit der Vorbereitung,
Durchfithrung und Nachbereitung der
vier Aktionstage waren vier Mitarbei-

Mit 1000 dieser Tiirschilder wurden End-
kunden zum Heizungs-Info-Tag des SHK-
Betriebs Rasack eingeladen. Die Schildriick-
seiten war als Antwortpostkarte gestaltet
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ter beschiftigt. Unterstiitzt wurden sie
wihrend der Aktionstage von einem
Viessmann-Verkaufsberater, der den
Besuchern des Infomobils detaillierte
Auskiinfte zu den ausgestellten Pro-
dukten gab.

,Viele Kunden®, so Markus Enseling,
,kamen ganz gezielt mit konkreten
Fragen bzw. Wiinschen zum Infomo-
bil“. So wurden jeden Tag etwa 30 ein-
gehende Beratungsgespriche gefiihrt
sowie Termine fiir Beratungen vor Ort
vereinbart. ,Innerhalb kurzer Zeit
konnten wir 35 Angebote abgeben und
erhielten sofort fiinf Auftrage fiir den
Einbau neuer Heizkessel“, berichtet
Enseling. Aufgrund der positiven Er-
fahrungen will er auch im kommen-
den Jahr eine &hnliche Marketing-
Kampagne durchfiihren.

Praxisbeispiel 2:

Ungewdhnliche Einladung
per Haustiirschild

Uber gute Erfahrungen mit seiner Mar-
keting-Aktion berichtet auch Horst
Eberhard Rasack, Geschiftsfiihrer der
Rasack Haustechnik GmbH in Erlan-
gen-Biichenbach. Um auf sein Unter-
nehmen, das 16 Mitarbeiter beschaf-
tigt, aufmerksam zu machen, wéihlte
Horst Eberhard Rasack einen unge-
wohnlichen Weg. Mit einem auffalli-
gen Haustiirschild, das wie im Hotel-
zimmer an den Griff gehdngt wurde,
hat er Endkunden im Mai 2004 zu ei-
nem Info-Tag eingeladen. So wurde

der oftmals mit Werbung voll gestopfte
Briefkasten umgangen und Neugier
geweckt. Die Verteilung von insgesamt
1000 Tiirschildern im Kreis Erlangen-
Hochstadt haben die Mitarbeiter des
Kundendienstes wéhrend ihrer bli-
chen Fahrten tibernommen. Die Riick-
seiten der Tiirschilder wurden als Ant-
wortpostkarte gestaltet und mit der
Adresse des SHK-Betriebes versehen.
So konnten interessierte Empfianger di-
rekt und ohne viel Aufwand auf die
Einladung antworten.

Gleichzeitig wurden vier Wochen vor
dem Info-Tag noch rund 1000 per-
sonliche Einladungen an Adressen aus
der Kundenkartei der Firma Rasack
versandt und zwei Anzeigen in der Ta-
geszeitung platziert. Horst Eberhard
Rasack schitzt, dass bis zu 1500 Be-
sucher kamen, um sich {iber die Mog-
lichkeiten einer Heizungsmodernisie-
rung zu informieren. Geboten wurde
dem interessierten Publikum eine um-
fangreiche Ausstellung neuer Heiz-
technikprodukte im Innen- und AuBen-
bereich, ausfiihrliche Beratungsgespra-
che sowie ein Fachvortrag. Fir eine
erneute Kontaktaufnahme zu einem
spateren Zeitpunkt wurden die Adres-
sen der Gesprichspartner notiert.

Das gute Ergebnis hat Horst Eberhard
Rasack {iberrascht: ,Wir haben da-
durch zwolf Auftrage erhalten, sowohl
flir neue Heizkessel als auch fiir Solar-
anlagen.” Damit sei, so Rasack weiter,
das Zwei- bis Dreifache der Kosten der
gesamten Marketing-Aktion eingenom-
men worden. Da man bei Rasack noch
keine Erfahrungen mit solchen Mar-
keting-MaBnahmen hatte, war man fiir
die Unterstiitzung durch den regiona-
len Verkaufsleiter dankbar. Sowohl bei
der Vorbereitung als auch am Info-Tag
erhielt der SHK-Fachbetrieb weitge-
hende Unterstiitzung durch den Her-
steller. Fiir den Marz 2005 plant der
SHK-Fachbetrieb die nichste groBere
Aktion, wieder in Zusammenarbeit mit
dem Industriepartner. Dann soll auch ein
Info-Mobil zum Einsatz kommen.

Dipl.-Ing. Wolfgang Rogatty hat nach Studium
und Ingenieur-Tatigkeit eine Weiterbildung zum
Fachzeitschriftenredakteur absolviert. Bei Viess-
mann ist er als Technischer Redakteur im Bereich
Presse- und Offentlichkeitsarbeit tatig und dort
fiir die Fachpresse zustindig (35107 Allendorf,
Telefon (0 64 52) 70-0, Telefax (0 64 52) 70-27 80,
www.viessmann.de).
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