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GrolBhandels-Partnerschaftskonzept fiir Installateure

Profitabel flr alle

Viele Sanitarinstallateure
schicken ihre Kunden oft al-
leine in die Badderausstellung
des FachgrolBhandels und
Liberlassen ihn dort auf Ge-
deih oder Verderb dem Bera-
ter. Das GrolShandelshaus
Tillmanns-Gayer hat hierauf
reagiert und bietet interes-
sierten Installateuren ein in-
teressantes und kostenfreies
Partnerschaftskonzept an,
das im Handwerksbetrieb ftir
héhere Umsétze sorgen soll.

werksbetrieben, wo der Chef selbst auf

der Baustelle mitanpacken muf3, herr-
schen Zeitknappheit und Kapazitéts-
probleme. Da diese Betriebe meist
auch Uber keine eigenen Béderstu-
dios verfligen, werden die Kunden
in der Regel an einen oder mehre-
re Grofthandler mit Ausstellungs-
réumlichkeiten verwiesen. Dort
bleiben sie dann dem Geschick
(oder Ungeschick) des Beraters
Uberlassen, der mit den Raumlich-
keiten des Endverbrauchers nicht
vertraut ist. AulRerdem weil3 er
nicht, was Kunde und Handwerker
im ersten Gespréch vor Ort mitein-
ander besprochen haben und in wel-
cheRichtung die Beratung lief. Was
tun? Statt nun zu versuchen, die
Installateure umzuerziehen, bietet
das Frankfurter Fachgrohandels-
haus Tillmanns-Gayer ein Partner-
schaftskonzept an, das dem Hand-
werker hilft, diesen Engpal3 erfolg-
reich zu meistern.

Vor dlem in kleineren SHK-Hand-

GrolBhandelsberater von
Anfang an dabei

Kommt ein Kunde mit dem Wunsch einer
Badumgestaltung auf den Sanitérinstalla-
teur zu, hat der Handwerker verschiedene
Moglichkeiten zu reagieren: So kann er zum
Beispiel ales in die eigene Hand nehmen
oder den Kunden alleine in die Grofhan-
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delsausstellung  schicken.
Im Rahmen des Partner-
schaftskonzeptes von Till-
manns-Gayer l&auft dies
anders. Hier vereinbart
der Handwerker unmittel-
bar nach der Kontaktauf-
nahme des Kunden das
erste Beratungsge-
spréch im Bad des End-
verbrauchers gemein-
sam mit dem Fachbe-
rater des Grofhandels.
Auf diese Art ist der
Grofthandel sherater

von Anfang an mit im Boot und lernt
s0 Geschmack und Wiinsche des Kunden
kennen. Aul3erdem kann er mit seinen ver-
kauferischen Kenntnissen sowie mit seinem
Wissen um Gestaltung, Farben, Formen etc.
die oft eher technisch ausgepragte Bera-
tungskompetenz des Installateurs im Be-
darfsfall optimal ergénzen.

An dieser Phase nimmt der Grofhandels-
berater nicht nur die Abmessungen des Ba-
des auf, sondern es findet meist schon ein

Mit Hilfe einer Prdsentationsmappe erléutert Hans Dieter Rosen-
berger interessierten Installateuren den Ablauf der gemeinsamen
Kundenberatungsaktivitéten

erster Gedankenaustausch und eine Art
Grobplanung statt. Es entstehen |deenskiz-
zen. Am Ende der Beratung steht dann die
Terminvereinbarung zum Gespréch in der
Badausstellung des GroRhandlers. |dealer-
weise sollten auch diese néchsten Schritte

von
ein und demselben
Grofhandel sfachberater durchgefihrt
werden. In der Praxis des mittelsténdischen
Handelshauses Tillmanns-Gayer wird es
aus personellen Grunden aber oft so sein,
daid ein (bad)geschulter AuRRendienstmitar-
beiter (ADM) mit dem Handwerker
zun&chst vor Ort beim Endverbraucher ist.
Die néchste Phase Uberl&3t der ADM dann
einem der beiden Ausstellungsbe-
rater, wobei er mindestens zu Be-
ginn des zweiten Gespréchs zur
,Ubergabe" dabei ist.

L»Abschlul3quote
von tber 90 %”

Endkunde und Ausstellungsbera-
ter planen nun gemeinsam das
»Traumbad® mit Magnetplaner
und Schablonen auf den vorbe-
reiteten Skizzen mit Grundrissen
und Ansichten der vorhandenen
Réaumlichkeit. Falls die 2D-Pla-
nung bereits beim ersten Gesprach
erfolgt ist, kann stattdessen dann
die bereits ausgearbeitete 3D-Pla-
nung durchgesprochen werden. Ist
die Zusammenstellung der ge-
wilnschten  Sanitérprodukte er-
folgt, wird der Kunde im Rahmen einer so-
genannten Umfeldberatung allgemein Gber
Fliesen, Dekoration, Deckenkonstruktion,
Beleuchtung etc. informiert. Der Grof3hand-
ler bietet diese Produkte aber nicht an.
Auf Basis des Kundengespréchs erhélt nun
der Instalateur automatisch Auftragsbe-
stétigung oder Angebot mit Verkaufs- und
Nettopreisen sowie bei Bedarf eine 3D-
Computerbadplanung.
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Nehmean Sée den Exparien von
TILLMANNS-GAYER
ais fhran Freden-Mitarbeiter
- nhmir Gehaltsanspricha -

* emmisame Basichbgung vorort mit Aufmall
* [yiymieensame Berxhung des Kunden
* Ermiftiung des Kundsn-Wunsches

Beratung und Emplaniungan dueh Sie wnd
ungaren Expartan

Entwickiung won Probtlemifisungen sobar an

Auch ein Mittel-
stdndler muf3
kdmpfen

Fir den Grorhandler
Tillmanns-Gayer verhalt
sich die zusitzliche
Dienstleistung natirlich
nicht kostenneutral.
Doch  Geschéftsfuhrer
Hans-Walter Holst sieht
in diesem Partnerschafts-
konzept die Chance,
zunéchst seinen Kunden,

dor Bauelalln

wﬂ
"aﬁ

den Instalateuren, zu
helfen, bessere Geschéfte
zu machen. Und er geht
dann davon aus, dal3 die-
ser Einsatz mit einer sta-
bilen, langfristigen und
intensiven Geschéftshe-
ziehung honoriert wird.
Denneinsistklar: Vor a-
lem der mittelsténdisch
gepréagte  Handel mul
sich in Anbetracht des
starken  Verdrangungs-
wettbewerbs neue Kon-
zepte und Ideen einfalen
lassen, um zu (berleben
und dem dreistufigen

Abbildung: Tillmanns-Gayer

Und wie effektiv ist das ganze? Hans Die-
ter Rosenberger, der geistige Vater des Part-
nerschaftskonzeptes und seit Anfang 1996
mit der Umsetzung in dem Frankfurter Tra-
ditionshandelshaus beschéftigt, hat bereits
Praxiserfahrungen bei der Firma Kraft in
Usingen gesammelt: ,Wir haben festge-
stellt, daid die AbschluRquote der Endkun-
den sehr hoch ist und schétzen sie auf Uber
90 %. Hinzu kommt, daf3 in vielen Féllen
auch hoherwertigere Materialien wie Corian
oder Mineralgul® verkauft wurden. Selbst-
versténdlich muf3 sich das Verkaufsge-
spréch aber immer mit dem verfligbaren
Budget des Kunden orientieren.“ Ein wei-
terer Vorteil des Partnerschaftskonzeptes
sei die gesteigerte Zufriedenheit des End-
kunden, der seine positiven Erfahrungen
Freunden und Bekannten weitererzahlt.
»AUf diese Weise erreicht der Installateur
nicht nur eine verstarkte (Stamm)Kunden-
bindung sondern hat auch Chancen in Be-
zug auf neue Auftrége. Und zudem kostet
ihn das kompl ette Dienstl el stungspaket kei-
nen Pfennig”, erlautert Rosenberger.
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Vertriecbsweg treu zu
bleiben. Holst ist deshalb
auch ein Verfechter der ,, Aktiven*, wo tber
30 Sanitér- und Heizungsgrofthandler des
Wupper-Rings sich zum Ziel gesetzt haben,
mit und fur Handwerker aktiver Markt zu
machen. So soll die Bekanntheit ver-
kaufsaktiver Handwerksbetriebe in den je-
weiligen Regionen gesteigert und ihnen
mehr Kunden zugefuhrt werden. Bundes-
weit liegt die Zahl der ,, Aktiven* bel Uber
500 SHK-Handwerksbetrieben.

Der Grodhandler legt keinen Wert darauf,
seine kostenfreie Dienstleistung as den
»tein der Weisen* zu verkaufen. Es han-
delt sich lediglich um ein Angebot zur ak-
tiven Verkaufsunterstiitzung seiner Kunden
ohne weitergehende V erpflichtungen. Jeder
Installateur kann selbst und ohne Zwang
entscheiden, ob er das Partnerschaftskon-
zept in Anspruch nehmen mochte. Wer ei-
ne eigene Béderausstellung hat und/oder die
Badberatung selber professionell abwickelt,
wird es eher nicht brauchen. Handwerker

1827 gegriindet

Die Griindung der heutigen
Tillmanns-Gayer Eisenhan-
dels-Gesellschaft reicht zurtick

ins Jahr 1827, as lsaac Till-
manns nach seiner Heirat mit Ju-

lie Ficus das Geschéft seines
Schwiegervaters Gbernahm. Seit 1984
ist Hans Walter Holst Geschéftsfihrer
des mittelsténdischen Sanitér- und Hei-
zungs-Fachgrof3handel shauses, das
Mitglied im E/D/E ist und mehr as 30
Mitarbeiter beschéftigt. Das Lager um-
faldt etwa 1800 m? und die Bader-Aus-
stellung etwa 250 m? Fl&che. Aufgrund
der zentraden Frankfurter-Citylage
(60311 Frankfurt, Lange Str. 18; Fax:
0 69/92 00 16 50) ist das Gebaude fur
die Kunden in der direkten Umgebung
im Bedarfsfall praktisch und schnell er-
reichbar.

mit geringem Zeitbudget und wenig Erfah-
rung sollten das Angebot nicht aus Grin-
den falscher Angst vor einer Abhangigkeit
oder aus falschem Stolz pauschal ablehnen.
Denn probieren geht bekanntlich Uber stu-
dieren und warum sollte man enen
Grofthandler nicht (ko-
stenlos) fur sich arbeiten
lassen, wenn er es pro-
fessionell angeht und im
Installationsbetrieb  flr
mehr Umsatz sorgt? Es
versteht sich dann natir-
lich auch von selbst, daf3
der zufriedene Hand-
werksbetrieb das Enga-
gement seines Grofhand-
lers im marktgerechten
Rahmen honoriert.  JW

Auch nicht alltdgliche Materialien fiir Waschtische, wie Corian,
gehdren zum Repertoire von Fachberater Harald Hackenbroich
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