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Dialog
fihrt
zum
Erfolg

Unter dem Motto ,Dialog fuhrt
zum Erfolg" stand der Kongress,
den Vaillant Deutschland Mitte
Oktober fiir 230 Excellence Part-
ner in Hamburg durchgefihrt hat.
Geboten wurde den Teilnehmern
ein informatives Programm mit
namhaften Referenten aus dem
Marketing- und Verkaufsbereich.

uf die dramatischen Veranderungen,
Adie der SHK-Markt bereits in den

letzten Jahren erfahren habe, ver-
wies Vaillant-Geschéftsfiihrer Klaus Jesse in
seiner Er6ffnungsrede. Erfreulich sei, dass
insbesondere die Gas-Brennwerttechnik
zweistellig gewachsen und das einzige, sich
stetig vergroBernde Marktsegment im Be-
reich fossiler Energietrdger sei. Der wieder
erstarkte  Modernisierungsmarkt sei das
Feld, das man als Hersteller fiir seine Fach-
handwerker mit einer der umfangreichsten,
crossmedialen  Kommunikations-Kampag-
nen aufbereiten wolle, die es bislang in der
Branche gegeben habe.

Zukunft aktiv gestalten

Im ersten Vortrag des Tages forderte Dr.
Bernd W. Dornach, Uni Marketing-Institut
fur Handwerksmarketing, dazu auf, die Zu-
kunft aktiv zu gestalten. Insbesondere stell-
te er die Frage ,Wie Ubersteht das Hand-
werk das Preis-Dumping und gewinnt den
Marketing-Wettbewerb?" in den Mittel-
punkt seiner Ausfiihrungen. Der zweite Re-
ferent, Dr. Wolf W. Lasko von Winner's
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Dr. Bernd W. Dornach, Uni Marketing-Institut fiir Handwerksmarketing, forderte die 230
Vaillant Excellence Partner in Hamburg dazu auf, die Zukunft aktiv zu gestalten

Edge, konzentrierte sich auf das Thema
. Verkauf durch Faszination". An der anschlie-
Renden Podiumsdiskussion nahm — neben
den beiden Referenten und Klaus Jesse —
noch Michael Schmitt teil. Schmitt ist Elek-
tromeister, Konzessionstrdger im SHK-Fach-
handwerk sowie Energieberater und leitet
einen Fachbetrieb fur Gebiudetechnik. In
dem von ihm mitverfassten Buch ,Von Kun-
den, Mitarbeitern und Bananen" erldutert er,
wie Handwerksbetriebe durch Dienstleis-
tungsbereitschaft erfolgreicher werden. Bei
der Podiumsdiskussion stand auch die wach-
sende Belastung fur das SHK-Handwerk
durch eine standig steigende Differenzierung
sowie neue Technologien im Mittelpunkt.

Vielféltige Marketingunterstiitzung

Die Hintergriinde der Marktanalysen und
Untersuchungen, die als Basis der neuen
Vaillant-Kommunikations-Kampagne ge-
dient haben, bildeten den Schwerpunkt des
Vortrages von Marketingleiter
Stefan Mollenhoff. Er zeigte zu-
dem auf, dass die ermittelten In-
fos und Daten auch direkte Aus-
wirkungen auf das neue Produkt-
Portfolio und das erweiterte
Dienstleistungsangebot fur die
Fachhandwerker hatten.

Diana Scherer, Leiterin Zielgrup-
pen-Management, stellte die neu-
en Leistungen fur Vaillant-Fach-
handwerker und Vaillant Excellen-
ce Partner vor. Das Spektrum
reicht hier von individuellen Mar-
keting- und Verkaufsberatungen
bis hin zu QuartalsanstolRen, die
vierteljahrlich verkaufsstarke Ak-
tionen présentieren. So offerierte

das Heiztechnikunternehmen eine Weih-
nachtsfeier fur die Kunden der Handwer-
ker, bei dem jeder Kunde einen Tannen-
baum mitnehmen konnte. Die Veranstal-
tung wird von Vaillant individuell fur den
jeweiligen Fachhandwerker organisiert und
vorbereitet. Den Rahmen fiir die Abend-
veranstaltung bildete das Eckart Witzig-
mann Palazzo.

eben den vielféltigen Anregungen
N fur das Tagesgeschaft und zukunfts-

orientierten  Unternehmensstrate-
gien bewerteten die teilnehmenden Fach-
handwerker besonders den direkten Kon-
takt und den Dialog mit allen Entschei-
dungstrdgern des Unternehmens positiv.
»Das Fundament unserer gesamten Beziehun-
gen zum Fachhandwerk ist es, unsere Kun-
den als Individualisten zu sehen, die per-
sonlich behandelt und betreut werden wol-
len und mussen”, meinte der Vaillant-Ge-
schaftsfihrer Jesse zusammenfassend. ¥

Direkte Gesprache der Handwerker mit den Entschei-
dungstragern zu filhren — hier mit Vaillant-Geschéfts-
fiihrer Klaus Jesse — war ein wesentliches Veranstal-

tungsziel
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