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Zukunftsstrategie fir das Sanitdr-Fachhandwerk

Komplettbad aus einer Hand

Unter diesem Motto fiihrte
der Partnerkreis Bad am

20. Mai in Dortmund eine
Fachtagung durch. Im Mittel-
punkt standen unterschiedli-
che Kooperationsmodelle,
Wege der lokalen Marktbe-
arbeitung, eine neue Metho-
de zur schnellen Angebots-
erstellung sowie aktuelle
Branchenperspektiven.

PARTNERKREIS BAD - FACHTAGUNG

Sanitar-Fachhandwerk fal3te Modera- )
tor Dietrich W. Thielenhaus, der den Die Referenten in Sachen Komplettbad: Erich Bechtold, Wilhelm Schwefer, Ulrich Bergmann,

Partnerkreis Bad* als Marketingberater seitc€0rg Boddenberg, Horst Langen und Jorg Opper (v. 1)

der Grindung 1983 betreut, in der Dort-
munder Westfalenhalle zunachst die AusKundenbindung entschieden. Schon depDelegation mit
gangslage und Tagungsziele zusammerMarktauftritt der Betriebe misse potentiel- ;
Mit Blick auf die flaue Baukonjunktur, len Neukunden die Mehrleistung in diesenlo bis 25 % AUfSChlag
wachsende Kostenprobleme der BetriebeBereichen signalisieren. Als eigentlich ganzAls Reprasentanten der Sanitéarindustrie
die bundesweit noch langst nicht geldsteeinfaches Rezept empfahl Thielenhaus degrlauterten Erich Bechtold, Duscholux-Ver-
Einzelhandelsproblematik, den unveranderBadprofis, sich immer wieder in die Rolle kaufsleiter Handwerk, und Wilhelm Schwe-
aggressiven Auftritt fachfremder Wettbe-ihrer Kunden zu versetzen sowie dererfer, Technischer Leiter der Geberit-Nieder-
werber und die weiter steigenden An-nachvollziehbaren Wiinsche und Bedurf-lassung NRW, die Chancen und Perspekti-
spriiche von Koénig Kunde, sprach er vonnisse zur Grundlage aller Geschéftsablaufyen des Handwerks als Komplett-Problem-
einer Phase des Umdenkens und dezu machen. Wer sich am konsequentesteldser. Private und gewerbliche Kunden
Neuausrichtung fur die Sanitarbranche. auf die Erwartungen der Kunden einstelle verlangen zunehmend vollstéandige Badge-

habe die Nase vorn. staltungen aus einer Hand unter Einbezie-

.- Fur Fachleute seien Untersuchungen nichiiung aller beteiligten Gewerke. Die Ver-

Auftragsblockaden beseitigen iiberraschend, die nachweisen, daR immdsindung von Sozial- und Fachkompetenz
Gerade das Fachhandwerk als kundennacimehr Badmodernisierer an einer kompletbringe dem Auftraggeber ein htheres Mafld
ste Vertriebsstufe im sanitéaren Dreierbiindten, schnellen und sauberen Problemlosungn Planungs- und Ausflihrungssicherheit.
nis werde durch die absehbaren Entwick-aus einer Hand interessiert sind. Die SorgeDadurch lasse sich auch das Konfliktpoten-
lungen faktisch zu einer starkeren Markt-sich muhselige Koordinationsprobleme dertial eingrenzen, das beim nicht oder schlecht
orientierung gezwungen. Im verschéarftenverschiedenen Gewerke, langere Ausfallkoordinierten Einsatz verschiedener Ge-
Wettbewerb reichten technische Kompe-zeiten und Schmutzbelastigungen einzuwerke oft zu Rechtsstreitigkeiten fihre.
tenz und professionelle Installation alleinhandeln, wirke in der Praxis haufig wie ei- Auerdem verhindere die Federfihrung
nicht mehr aus, um die Zukunft zu sichern.ne Blockade der Auftragsvergabe. Wer alglurch den Sanitéarinstallateur unnétige tech-
Der Konkurrenzkampf werde vielmehr im- Fachhandwerksbetrieb seinen alten undiische Probleme im Bauablauf. Die Lésung
mer starker (iber ,weiche* Dienstleistungs-neuen Kunden diese Sorge durch ein tbeldes Schnittstellenproblems zwischen den
faktoren wie personliche Beratung, indivi- zeugendes Komplettbadangebot nehmeGewerken schlieRe vermeidbare Bauzeit-
duelle Problemlésung, Service, Kulanz undsichere sich einen entscheidenden Wettbeverkiirzungen und Zusatzkosten aus. Vor al-

werbsvorteil und Spielraum bei der Preis-
* Partnerkreis Bad, Postfach 10 04 49, 42004 wup- gestaltung. In diesem Sinne zeige die Fach-
pertal, Fax (02 02) 9 70 10 50 tagung verschiedene Modelle auf, die sich

in der Praxis bewahrt haben. Jeder Betrieb

misse aber selbst entscheiden, welcher Weg

im Einzelfall der beste und erfolgsverspre-

chendste fur ihn sei.

Vor rund 100 Teilnehmern aus dem
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verdeutlichte. So prasentierte er eine von
ihm entwickelte Checkliste fur den Kun
denbesuch und ein beispielhaftes kom
plettbadangebot. Beim Angebot setzt Opper
auf eine Ubersichtliche Darstellung der-ei
stungen der einzelnen Gewerke. Der Kun
de erhélt nur Komplettpreise, also keine De
tailauflistung nach Material und Artikeln.
Zur Qualitatssicherung vor Realisierungs
beginn dient eine Checkliste. Danach wer
den Planungsprotokoll und BausteHen
ablaufplan erstellt. Bei der Abnahme wird
ein Ubernahmeprotokoll angefertigt. Ein
Fragebogen ermittelt die Zufriedenheit des
Kunden.

Als Alternative zum Delegationsmodell

" prasentierte Partnerkreis-Bad-Mitglied
Rund 100 Badprofis aus ganz Deutschland haben den Stellenwert des Komplettangebotes er- Horst Langen, Inhaber der Trierer Firma Fa
kannt und folgten der Einladung zur Fachtagung nach Dortmund bri, den Tagungsteilnehmern sein Firmen

modell. Langen, der in seinem SHK-Betrieb

Uber Jahre hinweg seinen Kunden Anbieter
lem im gewerblichen Wohnungsbau emp Als Stufen des in seinem Betrieb prakti aus anderen Gewerken empfohlen hatte,
fehle sich dartber hinaus, schon bei deeierten Vorgehens nannte BoddenbergKunsuchte aufgrund negativer Erfahrungen
Vorplanung mit Architekten und Sanitar denanalyse, individuelle Beratung, Detail nach einer anderen Kooperationsmoglich
herstellern zu kooperieren. besprechung, Ausarbeitung unterschiedlikeit. Neben Imageverlusten durch unzuver
Danach stellte Partnerkreis-Bad-Mitglied cher Einrichtungsvorschlage, Absteckenléassige Partner habe sich auch die Tatsache,
Georg Boddenberg, Inhaber der gleichnades Kostenrahmens, Komplettbadangebodal® die eher unverbindliche Kooperations
migen Leverkusener Firma, die Gewerke und Auftragserteilung. AuBerdem schilder form der gegenseitigen Empfehlung keine
koordination im betrieblichen Alltag vor. te der Sanitarprofi den von ihm entwickel optimale Serviceleistung fir den Kunden
Boddenberg, der Uber langjahrige Erfahten Ablaufplan der Badrenovierung, derbiete, als nachteilig erwiesen. Letztendlich
rungen mit dem sogenannten Delegationssamtliche Schritte von der Demontage bishabe der Installationsbetrieb kaum Chan

modell (Angebots- und Rechnungsstellungzum Abnahmeprotokoll umfaft. cen, Problemen bei der Projektabwicklung
aus einer Hand) verfugt, unterstrich die- Be wirksam gegenzusteuern. Vor diesem -Hin
deutung qualifizierter Mitarbeiter und der Sicher mit Komplettpreisen tergrund sei die Idee zum Firmenmodell in

richtigen Auswahl geeigneter Betriebe aus . Form eines Franchisekonzepts entstanden,
anderen Gewerken. Die zentrale Durch UNd Checkliste das zusammen mit einem Kollegen aus dem
fihrung von Werbung, Akquisition, Bera AnschlieRend berichtete Jorg Opper, hhaFliesenbereich ins Leben gerufen wurde.
tung und Angebotserstellung versetze didber des Baunataler Unternehmens OppetZielsetzungen seien, dem Kunden nur einen
Subunternehmer in die Lage, giinstiger anbad, Uiber seine Erfahrungen mit dem BeleAnsprechpartner zu bieten, professionelle
bieten zu kdnnen. Empfehlenswert sei eirgationsmodell. Im Mittelpunkt seines kurz Planung und Beratung, strikte Einhaltung
Kalkulationsaufschlag von 10 bis 25 %.weiligen Vortrags standen die Leistungenvon Terminen und Komplettpreis sowie
Besonders wichtig fur den Erfolg des Mo der Gewerkekoordination, die Trennungproblemlose Garantieabwicklung. Diese
dells sei die qualifizierte Beratung inklusi von Gewahrleistung und Garantie, der Wegvorteile werden systematisch gegentber
ve Boden-, Wand- und Lichtplanung. Furvon der Erstberatung bis zum AbschluB soden Kunden kommuniziert. Die Zusam
den ersten Eindruck gebe es keine zweitevie Vermarktungsaktivititen, die Opper mensetzung des Know-hows aus verschie
Chance. anhand praktischer Beispiele anschaulicllenen Gewerken ermdgliche ein hohes
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Im Anschlul3 daran prasentierte Siegfried
Kirschbaum, Geschéftsfuhrer der Reutlin
ger Hand-in-Handwerker-Zentrale, das
gleichnamige  Franchisesystem (SBZ
19/96). Lose Zusammenschlisse seien de
vielseitigen Anforderungen nicht gewach
sen. Bei entsprechend erweitertem Angebc
wachse die Preisbewilligungsbereitschafi
der Kunden. Zentrale Idee des Hand-in-
Handwerker-Konzepts ist ein Leistungspa
ket, das weit tiber den Badsektor hinausge

und alle Bauleistungen vom Keller bis Zum gjegfried Kirschbaum stellte das Franchise-
First umfaB3t. Den beteiligten Betrieben system Hana-in-Handwerker vor, das nicht
eroffnen sich laut Kirschbaum Vorteile nur Komplettbéder, sondern alle Bauleistun-

durch besseren Auftragseingang, hohergen aus einer Hand bietet

Deckungsbeitrage, einfachere Kundenge

winnung und ErschlieBung neuer Zielgrup Zum Erlebnisbad gehére der Erlebniskauf.
pen. Kirschbaum informierte dariiber hin Dem trage der Vertriebsweg noch nicht
aus Uber die Konzeptinhalte und Voraus geniigend Rechnung. Da, wo der Kunde ein
setzungen fur eine Mitgliedschaft sowie dieBad kaufen konne, kdnne er es nicht anse
betriebliche Umsetzung im Alltag. Das hen und erleben. Und wo er es ansehen kon
Franchisesystem ist ein ZusammenschluRe, kdnne er es nicht kaufen.
verschiedenster Gewerke unter einem einGeil3dorfer ging ausfihrlich auf aktuelle
heitlichen Namen. Branchenprojekte ein, die zur Zukunfts
Niveau bei Beratung und individueller Pro sicherung im Handwerk beitragen kénnen.

Ein EDV-Programm mit dem sich Komplett-

bad-Angebote in 30 Minuten erstellen lassen
und das auch per Laptop oder lbers Internet
unter http://www.badnet.de beim Kunden vor
Ort nutzbar ist, présentierte Ulrich Bergmann

blemlésung. Die Zusammenarbeit mit denDefjzjte in

jeweils besten Unternehmen aus andere :
Gewerken sorge fir erstklassige Qualitat. Sachen Erlebniskauf

Als mogliche Lésungsanséatze bezeichnete
er die Handwerkermarke, die Férderung des
ausstellungsaktiven Einzelhandels im Sinne

Als letzter Referent sprach Dr. Hans-Georgder im Februar in Berlin getroffenen Ver

GeiRdorfer, Hauptgeschaftsfiihrer des-FV einbarungen und das vom Fachverband ge
Komplelttbad-AngebOt SHK NRW, Uberpdige Zukunftssicherung im forderte Projekt Badwelt, das auch als Ham
in 30 Minuten SHK-Fachhandwerk. In Anlehnung an Vic mer Modell bekannt geworden ist. Ein-Pa
Nach der Mittagspause stellte Ulrich Berg tor Hugo hob er hervor, daf3 ,Zukunft fur tentrezept fiir alle SHK-Betriebe gebe es je
mann von der Mosbacher Firma Bergmanrdie Tapferen die Chance” sei. Zukunft pas doch nicht. Welchen Weg man auch
Bad & Design den anwesenden Badprofissiere aber nicht, man misse sie sich schabeschreiten wolle, es komme darauf an, auf
eine EDV-gestiitzte, schnellere und einfafen. Die Zukunftssicherung im Sanitér- allen Ebenen offen zu bleiben fiir Inneva

chere Methode der Angebotserstellung vor.
Der aufwendigen Komplettbadangebotser
stellung stehe heute vielfach kein melRRbar
Nutzen gegeniber. Das gelte insbesonde
dann, wenn der Endkunde mit dem -aus
fuhrlichen Angebot zum Kollegen gehe. In
seinem Vortrag verdeutlichte der Bran
chentrainer an verschiedenen Beispielel
nicht nur, wie einfach ein Angebot erstellt
werden kann, sondern auch, wie man flexi
bel auf Kundenanderungswiinsche reagiert
So fihrte Bergmann vor, wie ein Kem
plettbadangebot innerhalb von 30 Minuten
am PC mit Hilfe der Auflistung aller anfal
lenden Arbeiten fir die beteiligten Gewer
ke, der zum Einsatz kommenden Produkt
gruppen sowie einer Zahlencodierung erar
b_eitet werden kann. Neben deutli(_:hen Zeit \yit einem ausgekliigelten System von
einsparungen sei auch von Vorteil, dal3 degheckiisten, Formularen und Angebotstexten
Kunde den Wert der Vorarbeiten sowie dersgwie einer fortschrittlichen Organisations-
vielfach unterschatzten ,Nebensachlichkei struktur holt sich das Einzelhandelstalent
ten" besser erkenne. Jorg Opper lukrative Badauftrdge

tionen. Trends sollten nicht nur erkannt und
bedient, sondern am besten geschaffen wer
den. Das gelte gleichermafien fir den-Pro
dukt- und Servicebereich. Der Kunde lasse
sein Geld da, wo er seine Bedirfnisse am
besten befriedigt sehe. Geil3dorfer schlof3
seine engagierten Ausfiihrungen mit einem
Appell an alle drei Vertriebsstufen, ge
meinsam an der Zukunftssicherung zu ar
beiten.

Abgerundet wurde die Veranstaltung durch
eine Podiumsdiskussion, bei der die von den
Referenten behandelten Themenkreise -
auch durch Fragen und Anregungen aus
dem Publikum — weiter erdrtert und erganzt
wurden. Der Ordner mit den Tagungsun
terlagen, dem auch der ausfuhrliche Leitfa
den ,Komplettbad aus einer Hand" beiliegt,
kann gegen eine Schutzgebihr von 58 DM
beim Partnerkreis Bad bestellt werden.-Mit
gliedsbetriebe koénnen ihn kostenlos abru
fen. O

Fachhandwerk kénne nur durch die Aus
richtung auf den Kunden als den wesent
lichen Faktor gelingen. Es komme darauf
an, das richtige Angebot bereit zu halten.
Dabei seien Zielgruppenausrichtung, Spe
zialisierung und Diversifizierung wichtig.
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