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Kooperation oder Wettbewerb?
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dem Wéarme- und auf dem Sanitérmarkt

bleibt nicht ohne Folgen. Sie hat Kon-
sequenzen fir alle Beteiligten, fur die Indu-
strie, fur den Fachgrof3handel, fur die Ener-
gielieferanten und fur das Handwerk. Siebringt
es auch mit sich, da3 Partnerschaften auf die
Probe gestellt werden. Die Geschichte der Part-
nerschaft des SHK-Handwerks mit den ver-
schiedenen Marktpartnern aus Industrie, Fach-
grohandel und Energielieferanten ist eine Er-
folgsstory. Wir wirden gerne noch einige Ka-
pitel hinzuschreiben. Das setzt alerdings
voraus, daf? die Partner Versuchungen
widerstehen, die diese Partnerschaft
geféhrden. Aus unserer Sicht ergibt
sich eine Geféhrdung vor alem dann,
wenn der Konsens der arbeitsteiligen
Kooperation gefahrdet wird.

D ie verscharfte Wettbewerbssituation auf

Im Zuge einer stérkeren Dienstlei-
stungsorientierung bis hin zum End-
kunden kommt es in zunehmendem
Mal%e zur Ausweitung des Angebotes
von Marktpartnern — auch auf die
Tétigkeitsgebiete des SHK-Hand-
werks. Baderwelten und Stadtwerke
wie Bremen haben neben dem starke-
ren Wettbewerbsdruck aber auch eines
geschafft: Das SHK-Handwerk wurde
wachgerittelt. Es gab erfolgreiche Ge-
genmal3nahmen seitens der betroffenen
Handwerker. Denn einssolltealen Be-
teiligten klar sein: Mit der Marktpart-
nerschaft ist es fast wie in einer Ehe.
Wenn einer der Partner untreu wird,
sucht sich der andere unter Umstanden
einen neuen Partner.

1998 sind nicht schlecht. Millionen von

Badern mussen modernisiert und Mil-
lionen von Heizungen erhalten bei den Ein-
stufungsmessungen durch die Schornsteinfeger
im néchsten Jahr die gelbe Karte. Dartiber hin-
aus stellen Solartechnik, Warmelieferung, kon-
trollierte Wohnungsliiftung, Regenwassernut-
zungsanlagen und viele weitere zukunftswei-
sende Geschéftsfelder lukrative Perspektiven
fur das SHK-Handwerk dar. Es kommt jetzt
wesentlich darauf an, ob es den Marktpartnern
gelingt, gemeinsam die Chancen zu nutzen.
Statt sich gegenseitig gegentiber dem Kunden
den Rang abzulaufen, sollte sich jeder der Part-

Die Aussichten fir den SHK-Markt fir

ner auf seine Stérken konzentrieren und so zum
gemeinsamen Markterfolg beitragen. ,, Koope-
ratives Marketing” heif3t das L 6sungswort. Da-
bei ist es fur das Handwerk bei der Auswahl
der Partner von erheblicher Bedeutung, daf?
auch in der Kooperation die Kompetenz des
Handwerkers gegeniiber dem Kunden glaub-
haft bleibt. Auch seine Kompetenz im Marke-
tingbereich, der bisher haufig zu sehr ver-
nachléssigt wurde, ist, wie die Entwicklungen
des Jahres 1997 zeigen, wesentlich starker ge-
worden und wird auch 1998 weiter zunehmen.

s herrscht ein rauher Wind im SHK-

Markt. Und es ist nicht nur eine ate

Weisheit der christlichen Seefahrt, daf
es gerade bei rauher See notwendig ist, sich
auf den anderen verlassen zu kdnnen und ge-
meinsam die Unwéagbarkeiten zu meistern.
Deshalb méchte ich zu Beginn des Neuen Jah-
res die Gelegenheit nutzen, ale, die es mit der
Marktpartnerschaft ernst meinen, aufzufor-
dern, den erfolgreichen Kurs der kooperativen
Marktbearbeitung nicht zu verlassen und sich
— jeder in seinem Bereich — aktiv fur den
Markterfolg einzusetzen. In diesem Sinnewin-
sche ich der gesamten SHK-Branche ein er-
folgreiches und glickliches 1998, mit nicht zu
viel Gegenwind, aber auch ohne Flaute.
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