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Partnerkreis Bad

Ausstellungen gezielt vermarkten

iele Chefs von Sanitér-
V Fachhandwerksbetrieben

denken Uber eine eigene
Badausstellung nach. Andere, die
bereits eine Ausstellung betrei-
ben, wollen Schwachstellen bei
Konzept, Gestaltung, Produkt-
présentation und Besucherfre-
guenz beseitigen, um die Ge-
samtwirtschaftlichkeit nachhal-
tig zu verbessern. Vor diesem
Hintergrund veranstaltete der
PartnerkreisBad exklusiv fur sei-
ne Mitgliedsbetriebe eine Fach-
tagung, die unter dem aktuellen
Motto , Badausstellungen im Sanitérfach-
handwerk: Planung, Vermarktung und Er-
fahrungsaustausch” stand. Themenschwer-
punkte waren Standortanalyse, Konzeption,
Planung, Einrichtung, Bestlickung, Aktua-
liserung, Kosten/Nutzen-Rechnung und
Vermarktung.

Vertriebswegpartner

in der Pflicht

Nach der BegrufRung durch Rolf Naujoks
vom gastgebenden Haus Duscholux falite
Dietrich W. Thielenhaus, der as Marke-
tingberater den Partnerkreis Bad betreut, die
Tagungsziele zusammen. Er verwies auf die
Bedeutung handwerklicher Badausstellun-
gen und Ladengeschéfte fur eine konse-
guente Wahrnehmung der Einzelhandels-
funktion. Neben der Unterstiitzung der For-
derfirmen Duscholux, Geberit, Hansgrohe,
Keramag und Keuco wére es ganz beson-
derserfreulich, wenn auch der Sanitér-Fach-
grohandel den Aufwand und das Risiko
der im Einzelhandel engagierten Hand-
werksbetriebe durch differenzierte Kondi-
tionen anerkennen und fordern wiirde.

Die anwesenden Handwerksunternehmer

Mitgliedsbetriebe und Beitrittswillige kdnnen die
Tagungsunterlagen der Veranstaltung kostenlos beim
Partnerkreis Bad in Wuppertal unter der Faxnummer
(02 02) 9 70 10 50 abrufen.
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Uber 100 Mitgliedsbetriebe des Partner-
kreises Bad trafen sich am 17. Juni in
Schriesheim zu einer Fachtagung liber Sa-
nitdrausstellungen. Hauptziel der Ver-
anstaltung war die Verbesserung von Ein-
zelhandelsfunktion und Wirtschaftlichkeit.
Aber auch die Praxiserfahrungen erfolg-
reicher Betriebsinhaber und der
Erfahrungsaustausch kamen nicht zu kurz.

warnte Thielenhaus vor Entscheidungen
nach dem Motto ,, Augen zu und durch“. Je-
der Betriebsinhaber sei vielmehr gut bera-
ten, im Vorfeld sorgféltig zu priifen, ob und
wiesich eine Investition fir eine eigene Sa-
nitarausstellung im oft deutlich sechsstelli-
gen Rahmen rechne. Gerade fur kleinere
Betriebe mit glnstiger An-

bindung an die Ausstellung I

gines  vertriebswegtreuen |
Grofthandels verkorpere de- |

ren intensive Nutzung as J
Beratungs- und Verkaufs- =
hilfe héufig die glnstigere
Alternative. Die Fachtagung
solle hier Entscheidungshil-
fe bieten und konkrete Pruf-
kriterien aufzeigen. Der
zweite Schwerpunkt der
Veranstaltung liege in der
besseren Nutzung und Ver-
marktung vorhandener Bad-
ausstellungen.

———— B

Die Luxuslésung

Als erster Referent présentierte
Jirgen Steinmetz, Inhaber der
Steinmetz KG in Weil3enhorn
(Bayern), die Konzeption, De-
tailplanung und Realisierung sei-
ner ,Badertempel“ genannten
Ausstellung fur Bader im oberen
Marktsegment. Darlber hinaus
stellte er sein Marketingkonzept
vor, das gut auf die Unterneh-
mensphilosophie  abgestimmt
sein misse. Der Sanitér-Profi be-
richtete Uber die von seinem Be-
trieb angebotene Servicepaette, die auf
Wunsch die komplette Einrichtungsbera-
tung von den Gardinen Uber den Badezim-
merteppich bis zu den Accessoires umfas-
se. AulRerdem biete man — je nach Be-
darfssituation — die Koordination mit ande-
ren Gewerken und auch Hilfestellung bei

der Selbst-
e montage.
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Uber 100 Mitglieder profitierten von den Erfahrungen der

profilen und darauf auf-
bauenden Analysen kom-
me es vor alem auf das
richtige Zusammenspiel
von Farben, Formen und
Materialien an. Wie un-
terschiedliche Kunden-
gruppen durch die Schaf-
fung individueller Raum-
atmosphéren zu gewin-
nen sind, erlauterte
Steinmetz am Beispiel
natirlicher,  sinnlicher
und moderner Anmutun-
gen.

Rentables
Mittelfeld

Referenten: Gerhard Schommer, Dietrich Thielenhaus, Peter Gotz,

Ulrich Bergmann und Jiirgen Steinmetz (v.1.)

Weiterhin stand die Orientierung der Aus-
stellungsplanung an den Winschen und Be-
durfnissen der Zielgruppen im Mittel punkt
seiner Ausfihrungen. Im Rahmen eineskur-
zen historischen Rickblicks erlauterte
Steinmetz zunéchst die Entwicklung zum
»individualistenbad“ der 90er Jahre, um
dann auf psychologische und soziologische
Aspekte der Ausstellungsgestaltung einzu-
gehen. Neben der Erstellung von Kunden-

Steinmetz’sches Luxusbad, passend zum Aus-
stellungsnamen Béadertempel
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Nach der Mittagspause

beleuchtete Ulrich Berg-

mann, Sanitérhandwerks-
meister und Inhaber der Firma Berg-
mann Bad & Design (Mosbach/Ba-
den-Wdrttemberg), die betriebswirt-
schaftlichen  Gesichtspunkte von
Planung und Betrieb einer Badaus-
stellung. Der Referent, der sich mitt-
lerweile auch a's Branchentrainer und
SBZ-Autor einen guten Namen ge-
macht hat, stellte Themen wie Stan-
dortwahl, Kosten/Nutzen-Rechnung
und die Verkaufsfunktion in den Mit-
telpunkt seiner Ausfihrungen. Er be-
tonte, da3 die Folgekosten, die mit
dem Betrieb einer Ausstellung ver-
bunden sind, oft erheblich unter-
schétzt wirden, was zu unliebsamen
Uberraschungen fiihren konne. Im
Sinne einer zuverlassigen Gesamtkal -
kulation sei eine vollsténdige Erfas-
sung aler anfallenden Kosten unver-
zichtbar fur eine realistische Wirtschaft-
lichkeitsrechnung. Wie dabei zweckmal3i-
gerweise vorzugehen ist, veranschaulichte
Bergmann anhand detaillierter Fallbei-
spiele.

Fiir die breite Masse

Aus seinem 25jdhrigen Erfahrungsschatz in
bezug auf Ausstellungen und Einzelhandel
im Sanitérhandwerk berichtete Peter Gotz.
Der Sanitdrhandwerksmeister und Inhaber
der G6tz GmbH (Pfaffenhofen/Bayern), der

Uber umfassende Markt- und Branchen-
kenntnisse verfugt, betreibt inzwischen
zwei Badausstellungen in seinem Stamm-
haus und in einer 1996 gegriindeten Filiale
in Schrobenhausen. Gotz der seit der Griin-
dung des Partnerkreises Bad as Beirats-
mitglied mitwirkt, berichtete von seinen
vielféaltigen Erkenntnissen, diezu einer stén-
digen Optimierung der ersten Ausstellung
und einer weitgehenden Fehlervermeidung
bei der Realisierung des zweiten Projekts
gefiihrt haben. Ausstellungen und Laden-
geschéfte ertffneten dem Handwerk eine
neue Dimension der Kundenansprache. Oft
sei der Ersatzteilkauf der Ausloser fir ei-
nen spateren Renovierungsauftrag. Es kom-
me darauf an, den speziellen Anforderun-
gen an eine Handwerkerausstellung in der
Praxis Rechnung zu tragen. Dabei seien vor
allem die lokale Markt- und Wettbewerbs-
situation sowie das Verbraucherverhalten
zu bertcksichtigen. Abschliefend zeigte

Wer wie Gétz stdndig Kundenkontakt durch
den Verkauf von Ersatzteilen und Zubehor fiir
Bad, Schwimmbad, Sauna, Solarium und In-
stallation hélt, verkauft das ein oder andere
nebenbei und kommt beim neuen Bad auto-
matisch zum Zug

Gotz originelle Wege zur V erbesserung vor-
handener Ausstellungen in puncto Kosten,
Betrieb, Personal, Vermarktung und Ge-
samtwirtschaftlichkeit auf.

durch eine lebhafte Podiumsdiskus-
sion, bei der die von den Referenten
behandelten Themenkreise — auch durch
Fragen und Anregungen aus dem Publikum
— weiter erértert und ergénzt wurden. [

q bgerundet wurde die Veranstaltung
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