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bleibt es überlassen, ob er alle
genannten Punkte oder nur ein-
zelne Kapitel präsentiert, denn
das Programm lässt diese Mög-
lichkeiten zu.
Die Software kann auch Aussa-
gen über die potenzielle Insol-
venzgefährdung des Unterneh-

mens machen. Dies lässt sich
anhand einer Skala ablesen.
Passend dazu werden weitere
Hinweise und Tipps gegeben.
Zusätzlich stehen dem SHK-
Unternehmer weitere wichtige
Arbeitshilfen wie Checklisten
und Vorlagen für Bankenge-

spräche und zum Liquiditäts-
management zur Verfügung.
Die Software „Bankengerechte
Unternehmenspräsentation“ wird
erstmals auf der ISH im Forum
für Gebäude- und Energietech-
nik in Halle 5.0, Stand B 98, prä-
sentiert. Ab Ende März 2005

können Mitgliedsbetriebe der
SHK-Organisation das Pro-
gramm über den jeweiligen
Landesverband oder beim ZV-
SHK für 59 Euro beziehen. Un-
ter www.bankengerechteprae
sentation.de findet man auch
Infos im Web.

Zentralverband sanitär
heizung

klima

Einigkeit über Förderungsmaßnahmen im dreistufigen Absatzweg (v. l.): ZVSHK-Hauptgeschäftsführer Michael von Bock und Polach, SHK-Unter-
nehmer Erich Schulz, Carsten Müller-Oehring (ZVSHK-Referat Grundsatzfragen), Jürgen Speer (Großhändler Neugart), Benedikt Mahr (Richter &
Frenzel) sowie DGH-Geschäftsführer Dr. Uwe Schwarting

Eine von ZVSHK und
Großhandelsverband
Haustechnik (DGH) ge-
bildete Kommission ei-
nigte sich am 16. Fe-
bruar auf einen Katalog
von Empfehlungen, um
die Wettbewerbsfähig-
keit und Verkaufsförde-
rung über die Ausstel-
lungen des Fachgroß-
handels und des Hand-
werks im dreistufigen
Absatzweg zu stärken.
Nachstehend Einzel-
heiten über die nun
gemeinsam ange-
strebten Ziele.

Direktverkauf in Großhandelsausstellungen nicht zielführend

Stärkung für
dreistufigen Absatz

ZVSHK und DGH sind sich
einig, dass es im dreistu-
figen Vertriebsweg in der

Vergangenheit zu Fehlentwick-
lungen gekommen ist, beson-
ders in den Marktsegmenten
Duschabtrennungen und Bad-
möbel mit der Folge von Markt-
anteilsverlusten. Diese Fehlent-
wicklungen sind erkannt und es
werden die erforderlichen
Schritte zur Wiederherstellung
der Wettbewerbsfähigkeit ein-
geleitet. 

Auch die Hersteller sind
in der Pflicht

Eine Öffnung der Fachhandels-
ausstellungen für den Endver-
braucher mit direkter Kaufmög-
lichkeit ist nicht Bestandteil ei-
ner möglichen Lösung. Ziel al-
ler auch in der Öffentlichkeit
diskutierten Vorschläge war
und ist hingegen die Verkaufs-
förderung und die Optimierung
der Geschäftsprozesse auf allen
Ebenen des dreistufigen Ver-

triebsweges. Hierzu werden die
beiden Verbände eine „Ver-
kaufsförderungsinitiative über
die Fachausstellungen des
Großhandels und des SHK-
Fachhanderks“ begründen. 
Fehlentwicklungen sind nicht
allein in den Beziehungen
Großhandel/Handwerker zu su-
chen, sondern auch in der Pro-
duktentwicklung, der Logistik
und den damit verbundenen
Leistungen. Es wird daher von
den Herstellern erwartet, durch



entsprechende Produkt-Inno-
vationen, Verkürzung der Lie-
ferfristen und wettbewerbsfähi-
ge Preisgestaltung dazu beizu-
tragen, weitere Abwanderungs-
tendenzen in den gefährdeten
Segmenten zu verhindern und
die Entwicklung umzukehren. 

Ohne Handwerker 
kein Geschäft

Die Initiative von ZVSHK und
DGH geht von der Grund-
satzentscheidung aus, dass ein
Verkauf an den Endverbraucher
nur über den Handwerker er-
folgt, um das Prinzip der Drei-
stufigkeit zu bewahren. Im Be-
ratungsgespräch (bei nicht an-
wesendem Handwerker) wird
der Großhandel gegenüber
dem Endkunden grundsätzlich
die Bruttolistenpreise als Preis-
empfehlung weitergeben. Da-
bei kann selbstverständlich auf
die Möglichkeit individueller
Nachverhandlungen mit dem
Handwerker hingewiesen wer-
den. Gemeinsames Ziel ist es,
interessierte, aber unentschlos-
sene Kunden zu binden und
zum Kaufabschluss mit den
Handwerkern zu bewegen.

Schulungs-Module zum
Geschäftsablauf

ZVSHK und DGH werden zur
Verkaufsförderung und zur Op-
timierung der Geschäftsprozes-

se Schulungs-Module ent-
wickeln. Im Mittelpunkt der
Module steht das Modell eines
idealen Geschäftsablaufs. We-
sentlicher Bestandteil ist die
richtige Vorbereitung des Aus-
stellungsbesuches und die Be-
gleitung des Kunden in die Aus-
stellung. 
Im Kurs werden Störungen im
Geschäftsablauf aufgezeigt und
Lösungsmöglichkeiten erläu-
tert. Die Schulungen sollen vom
Großhandel in Kooperation mit
den örtlichen Innungen für
Handwerk und Verkäufer ge-
meinsam angeboten werden. Es
wird erwartet, dass durch die
Schulung eine nicht unerhebli-
che Steigerung der Verkaufab-
schlüsse erreicht werden kann
und ein Abwandern der Kunden
in andere Vertriebswege ver-
hindert wird.

Handwerkersuche nach
dem Näherungsprinzip

Auch der als problematisch er-
kannte Fall des anonymen Kun-
den, soll nach den Vorstellun-
gen der Partner unter Wahrung
der Dreistufigkeit – also über
das Handwerk – gelöst werden.
Kann der Endkunde auf Nach-
frage keinen Handwerker be-
nennen, wird über ein Nähe-
rungsprinzip ein Handwerker
gesucht, der das Geschäft ab-
schließt. Mit diesem soll zeitnah
ein Beratungstermin beim Kun-

den vereinbart werden, um die
Geschäftsbeziehung nicht ab-
brechen zu lassen. Der Groß-
handel wird mit dem Handwer-
ker und dem Kunden den Ter-
min abstimmen und beim
Handwerker hinsichtlich des Er-
folges nachfassen. Soweit der
ermittelte SHK-Fachbetrieb mit-
teilt, kein Interesse an dem Auf-
trag zu haben, wird über das
genannte Näherungsprinzip ein
alternativer Handwerker ge-
sucht.
Als Grundlage des Näherungs-
prinzips wird eine qualifika-
tionsbezogene Listung heran-
gezogen, wobei die Handwer-
kersuche des ZVSHK und seiner
Landesverbände zugrunde ge-
legt werden kann. Beispielswei-
se könnte beim Verkauf von
Komplettbädern eine Liste der
aktiven Komplettbad-Anbieter
herangezogen werden, soweit
sie mit dem jeweiligen Groß-
händler kooperieren. Selbstver-
ständlich wird diese Liste für
SHK-Fachbetriebe mit entspre-
chender Qualifikation offen
sein. Auch die Verkäufe von
Einzelprodukten sollen in dieser
Weise über das Handwerk ab-
gewickelt werden.

Einbindung einzel-
handelsaktiver Betriebe

Kleinteile bzw. Bad-Accessoires
werden grundsätzlich über das
Handwerk nach dem Nähe-
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rungsprinzip verkauft. Hier be-
stehen auch nachgeordnete
weitere Optionen. Erste Option
sollte sein, den Kunden zu ei-
nem kooperierenden einzelhan-
delsaktiven SHK-Fachbetrieb
mit eigener Ausstellung weiter-
zuleiten. Soweit dies nicht mög-
lich ist, kann an Kooperations-
modelle gedacht werden, die
regional zwischen Innung und
örtlichem Großhandel zu ver-
handeln wären.
Beide Verbände sind sich dar-
über einig, dass eine Aktivie-
rung des Kundenpotenzials
auch durch eine Ausweitung
der Werbung erreicht werden
kann. Diese muss notwendiger-
weise in geeigneter Form dar-
auf hinweisen, dass der Besuch
der Ausstellungen des Groß-
handels mit dem SHK-Fachbe-
trieb des Vertrauens erfolgen
sollte und der Verkauf nur über
das Handwerk stattfindet. Zu-
sätzlich sind die Ausstellungen
des Handwerks entsprechend
zu bewerben.
In allen Fällen sind die drei un-
ternehmerischen Grundfreihei-
ten, auf die sich Großhandel
und Fachhandwerk gleicher-
maßen berufen, zu beachten:
Freie Kundenwahl, freie Pro-
duktentscheidung, freie Preis-
bildung. ZVSHK und DGH be-
kennen sich unter diesen Prä-
missen eindeutig zum dreistufi-
gen Vertriebsweg.

 ISH 2005 

Wichtige Diskussion
an jedem Mittag
Während der ISH wird der ZV-
SHK-Stand zur Anlaufstelle für
die Fachhandwerker. An jedem
Messetag steht Punkt 12 Uhr im
Forum für Gebäude- und Ener-
gietechnik in Halle 5.0, Stand B
98, ein bedeutsames Thema für
die SHK-Branche im Mittel-
punkt. Unter dem Motto „das
Handwerk will Antworten“ hat
der ZVSHK prominente Teil-
nehmer aus Politik, Wirtschafts-

und Fachkreisen eingeladen,
um jeweils in einer Podiumsdis-
kussion folgende Themen zu
behandeln:
* Dienstag, 15. März: Trink-
wasserinstallationen in
Deutschland – ein potenzielles
Infektionsreservoir?
* Mittwoch, 16. März: „Drei,
zwei, eins – meins!“ – Brauchen
wir neue Wege im Vertrieb?
* Donnerstag, 17. März: EU-
Richtlinien zur Steigerung der
Energieeffizienz – Brüsseler
Dirigismus oder Die Chance zur
energetischen Sanierung in
Europa?

* Freitag, 18. März: Raumkli-
matisierung – purer Luxus oder
Notwendigkeit für menschli-
ches Wohlbefinden und Leis-
tungsfähigkeit?
* Samstag, 19. März 2005: Mit
Hightech und Kundenorientie-
rung fit für morgen – Strategien
des SHK-Handwerks zur Fach-
kräftesicherung.
Neben den Diskussionen am
Mittag sind täglich um 10:30
Uhr, 14:30 Uhr und 16:00 Uhr
weitere Fachvorträge geplant.
Detaillierte Informationen las-
sen sich unter www.wasser
waermeluft.de abrufen.

Das Forum für Gebäude- und
Energietechnik befindet sich in
Halle 5.0, Stand B 98




