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,,Wer aufhért besser
Zu werden, hat auf-
gehaért gut zu sein,
dieser Satz gilt auch
flir Handwerksbetrie-
be. Der ZVSHK bietet
deshalb ein speziell
auf Unternehmen der
SHK-Branche zuge-
schnittenes Marke-
ting-Seminar ,,Er-
folgsstrategien im
SHK-Handwerk* an.

er Wettbewerb kennt keine

Pause. Den Rekordzahlen
bei Unternehmenspleiten — auch
im Handwerk — steht eine kaum
geringere Anzahl an Neugrin-
dungen gegentiber. Fir Inhaber
und Geschéftsfihrer von SHK-
Betrieben hat das Berufsforde-
rungswerk des SHK-Handwerks
deshalb in Zusammenarbeit mit
der  Uni-Marketing-Unterneh-
mensberatung ein ganzheitliches
Schulungskonzept ~ Marketing
entwickelt. Dabei werden keine
trockenen  Marketingtheorien
doziert, sondern Wege aufge-
zeigt, mit denen Ideen und Vi-
sionen zielgerichtet in Erfolgs-
strategien umgesetzt werden
konnen. In acht Modulen (zwei
Blocke mit je vier Modulen)
werden handlungs- und kunden-
orientiert erfolgsorientierte Mar-
ketingansdtze und -strategien,
aternative  Kommunikations-
techniken und K ooperationsmo-
delle, Rhetorik und Présentation,
Werbung, Offentlichkeitsarbeit
u. a. vermittelt. Der erste Block
des Pilotseminarsfindet vom 11.
bis zum 14. Juni 1998 (Anreise
am 10. Juni) statt. Block Il ist
fir den Herbst 1998 geplant. Im
ersten Teil dreht sich ales um
die Grundlagen erfolgreicher
Marketingarbeit. Welche Mog-
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Erfolgsstrategien im SHK-Handwerk

Mit System Markt machen

=

Das Seminarhotel ,,Bollmannsruh* am Beetzsee in Brandenburg

lichkeiten aktiver Marktbearbei-
tung es speziell fur SHK-Betrie-
begibt, sichz. B. gegen dieKon-
kurrenz der Baumérkte und in-
dustrieller Anbieter handwerkli-
cher Leistungen zu behaupten,
wird an konkreten Beispielen
dargestellt. Dabei werden we-
sentliche Inhalte unterschiedli-
cher Marketingansétze vermit-
telt.

Systematisches
Arbeiten

Man sagt gemeinhin: Der Weg
ist das Ziel. Um den Weg erfolg-
reicher Marketingarbeit zu be-
schreiten, beginnt das erste Mo-
dul mit einer , Selbstanalyse".
Gegenstand sind Fragen wie
~Was bringt mir Marketing?
oder der Zielplanung ,, Wo stehe
ich—wo will ich hin?* sowie der
Selbstorganisation, die hier be-
antwortet werden. Um sich von
Mitbewerbern mit gleichem Pro-
dukt- und Leistungsangebot ab-
zugrenzen, ist Kreativitédt ge-
fragt. Das erste Modul beinhal-
tet daher ebenfalls Methoden zur

I deenfindung sowie M&glichkei -
ten der Umsetzung und Bewer-
tung. Unterschiedliche Formen
des Kreativitétstrainings werden
hier erprobt. Ein ehernes Gesetz
im Handwerk lautet: Beim Kun-
den steht jeder Mitarbeiter fir
das gesamte Unternehmen. Die
Vermittlung des Weiterbil-
dungsbedarfes in Abstimmung
mit den Unternehmenszielen
und der Motivation der Be-
schéftigten ist daher Hauptthema
im zweiten Modul. Hier wird
Marketing zur Chefsache erklért
und Aspekte wie: Wie fihre ich
mein Unternehmen unter Mar-
keting-Aspekten?, Qualitdtsma
nagement, Mitarbeiterflhrung,
Weiterbildung und Kundenori-
entierung erortert.

Marketing-Strategien

Die zukunftige Entwicklung der
SHK-Gewerke  wird  durch
Dienstleistungs- und Handels-
orientierung gepragt sein. Damit
wird auch ein neues ,Meister-
leitbild“ erforderlich. Themen-
schwerpunkte des dritten Mo-
duls sind daher neben der Fest-
legung des Leistungsspektrums
des eigenen Betriebes, die Ziel-
gruppenorientierung und strate-
gisches Vorgehen bei der Beset-
zung von bestimmten Marktfel-

dern bzw. Nischen.
Diese Themen wer-
den anhand von kon-
kreten  Erfolgsbei-
spielen  erarbeitet.
Erganzend zu diesen
marketingstrategi-
schen Themen be-
schéftigt sich das
vierte Modul mit der
Frage der Absatzwe-
ge, dso zunéchst ein-
mal mit der Frage
~Wie kommt das
Produkt und die Lei-
stung zu neuen Kun-
den? oder auch die
Grundsatzfrage , Al-
leingang oder Ko-
operation?* Hierbel
werden verschiedene
Kooperationsmodelle  vorge-
stellt sowie Chancen und Risi-
ken diskutiert.

Kommunikation und
Offentlichkeitsarbeit

Aber auch der zweite Block, der
fUr den Herbst 1998 geplant ist,
darf mit Spannung erwartet wer-
den. Hier steht alesim Zeichen
der Kommunikation und Offent-
lichkeitsarbeit. Getreu dem Mot-
to , Es gibt nur einen Chef und
das ist der Kunde* werden im
funften Modul die wesentlichen
Techniken der Kommunikation
dargestellt. Neben Fragen wie
»Wie sage ich meinem Kunden,
daid es mich gibt und dal3 ich der
richtige Partner fir seine Pro-
blemldsung bin“ werden Kom-
munikationsziele, -inhate und
-instrumente sowie Kommuni-
kation, die sich an der Zufrie-
denheit der Kunden orientiert,
vermittelt.

Rhetorik und
Prédsentation

Eine Unternehmenspersonlich-
keit steht in vielen Situationen
im Licht der Offentlichkeit. Im
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