
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-

24 SBZ 6/2005

Zentralverbandsanitär
heizung

klima

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
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welche Aufgaben zu lösen wa-
ren oder welcher Planungs-
wunsch des Bauherrn zugrunde
lag. Alle Unterlagen müssen bis
zum 31. 10. 2005 beim ZVSHK
eingehen. Danach wählt eine
Fachjury die zehn bestgelunge-
nen Realisierungen aus, die im
Anschluss fotografiert und ver-
öffentlicht werden sollen. Als
Hauptpreis winken 10 000 Euro.

 Heizlastberechnung 

Komplett-Paket
fertig
Erstmals sind in einer europa-
weit gültigen Normenreihe für
Warmwasser-Heizungsanlagen
Regeln erstellt worden, die von
der Planung bis hin zu Installa-
tion und Betrieb anzuwenden
sind. Zum Teil werden diese
Normen durch nationale An-
hänge ergänzt. Eine eigenstän-
dige Norm zur Planung von
Warmwasserheizungsanlagen
hat es in Deutschland bisher

nicht gegeben. Die bekanntes-
ten Normen diesbezüglich wa-
ren die DIN 4751 Teil 1–3 zur
Bestimmung der Sicherheits-
technischen Ausrüstung der
Wärmeerzeuger sowie die DIN
4708 Teil 2 zur Auslegung von
Ausdehnungsgefäßen. Der
ZVSHK hat in Zusammenarbeit
mit dem BHKS und dem Beuth-

Verlag eine Kommentierung der
vorliegenden DIN EN 12828 er-
stellt, welche die wesentlichen
Neuerungen erläutert.
Ebenso wurde das über Jahr-
zehnte in Deutschland bekann-
te Berechnungsverfahren zur
Ermittlung des Wärmebedarfs
nach DIN 4701 Teile 1–3 abge-
löst durch neue Heizlastberech-
nungsverfahren nach DIN EN
12831. Zu dieser Norm wurde
neben einer umfassenden Kom-
mentierung ein neues Berech-
nungsprogramm entwickelt,
das unter Einbeziehung von Bei-
spielrechnungen den Umgang
mit der neuen Norm erleichtern
soll. Im einzelnen besteht der
Lieferumfang aus: 
* DIN EN 12381 Heizungsan-
lagen in Gebäuden – Verfahren
zur Berechnung der Norm-Heiz-
last; deutsche Fassung 2003
* Beiblatt 1 und Änderung zum
Beiblatt 1
* Kommentar zur DIN EN
12831
* DIN EN 12828 Heizungssys-
teme in Gebäuden – Planung
von Warmwasser-Heizungsan-
lagen; deutsche Fassung 2003
* Kommentar zur DIN EN
12828
* Vollversion des Berech-
nungsprogramms zur DIN EN
12831 
Dieses Gesamtpaket (Bestell-
Nr. T86) können Mitglieder der
SHK-Organisation für netto 279
Euro beim ZVSHK bestellen
(Nicht-Mitglieder 348 Euro). Eine
begrenzte Anzahl gibt es auch
im ZV-Bookshop auf der ISH.

 Datenaustausch 

Mit GAEB 
und BMEcat in 
die Zukunft
Was sich in anderen Branchen
schon etabliert hat, wird auch
für SHK-Kaufleute Wirklichkeit:
Im dreistufigen Vertriebsweg
wird ein gemeinsamer Weg für
einen zeitgemäßen Datenver-
kehr beschritten, der zurzeit
zwischen Industrie, Großhandel
und Handwerk im Detail aus-
gearbeitet wird. Mit der Defini-

tion des SHK-BMEcat für die Ar-
tikelstammdaten unter Einbin-
dung der EAN (Europäische Ar-
tikel Nummer) und der Verab-
schiedung einer entsprechen-
den Datenqualitätsrichtlinie
stehen weitere Schritte bevor.
Mehr zu diesem Thema gibt es
im ISH-Forum für Gebäude-
und Energietechnik in Halle 5.0,
Stand B 98. Dort ist auch der
Folder „Verfahren für den Da-
tenaustausch in der SHK-Bran-
che“ mit CD-ROM erhältlich.
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…Termine …Fakten 
…Informationen

15.–19. März 2005
Messe ISH, Frankfurt/M.

8.–15. Mai 2005
14. Unternehmerseminar für
SHK-Handwerker, Mallorca

27./28. Mai 2005
Bundesweiter Kachelofen-

bauertag, Sylt

17. Juni 2005
2. Öl-Symposium,

Baden-Baden

Telefon (0 22 41) 9 29 90
Telefax (0 22 41) 2 13 51
info@zentralverband-shk.de
www.wasserwaermeluft.de

Der Handwerkermarken-Wettbe-
werb ist mit 10 000 Euro dotiert

Gesamtpaket mit Normen, Kom-
mentaren und Berechnungen für
die Planung von Heizungsanlagen

Einblick ins neue Zeitalter 
des Datenaustausches bietet 
ein Folder mit CD-ROM

 Handwerkermarken 

Wettbewerb startet
Nach 2003 fällt auf der ISH er-
neut der Startschuss für den
Wettbewerb „Bäder & Heizung
mit Handwerkermarken“. Hier-
bei geht es um die Präsentation
von Installationen, die bevor-
zugt mit Produkten der 
16 Handwerkermarken-Partner
ausgestattet wurden. Derzeit
sind dies die Unternehmen De-
houst, Duravit, Duscholux,
Emco, GEP, Hansa, Hoesch,
Hüppe, Kermi, Oras, Oventrop,
Purmo DiaNorm, Reflex, Roth,
Sanipa sowie Syr. 
Die Teilnahme an diesem Wett-
bewerb steht SHK-Mitgliedsbe-
trieben offen, die bei den an-
gemeldeten Objekten zahlrei-
che Produkte der Handwerker-
marken-Partner eingebaut und
die das Handwerkermarken-Pa-
ket angefordert haben. Die
Handwerkermarken-Partner
haben sich dem professionellen
Vertriebsweg verschrieben. Da-
her ist es Ziel dieses Wettbe-
werbs, das Bewusstsein über die
Vorteile dieses Vertriebsweges
zu fördern und zu belegen, dass
mit den Handwerkermarken
beispielhafte Bäder und Hei-
zungsanlagen zu realisieren
sind. Das angemeldete Objekt
muss in Deutschland liegen und
zwischen Januar und Oktober
2005 abgeschlossen worden
sein. Aus einer Planungsunter-
lage und einem kurzen Baustel-
lenbericht muss hervorgehen,


