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Freitag

rofthandler und Innungs-
G betriebe haben in Hamm

ein neues Einzelhandels-
konzept gegriindet”, meldete die
SBZ im September. Mit der
Badwelt sollen Endverbraucher-
ansprache und Bedarfslenkung
forciert werden. Das ganze funk-
tioniert so: Jedes Mitglied konn-
te einen Anteil von 6500 Mark
zeichnen, mit dem regionaes
Marketing unterstiitzt wird. Zen-
trales Element ist ein Katalog im
plakativen Ikea-Stil mit Marken
und Preisen. Durch eine ver-
minderte Handelsspanne refi-
nanzieren sich Personal und Ver-
kaufsraum, die die Badwelt in
unmittelbarer Néhe der Grof3-
handel sausstellung kostenl os zur
Verfligung gestellt bekommt. So

Mit einer professionellen Anzei-
genkampagne wirbt die Boblin-
ger SHK-Innung um das Vertrauen
von Endkunden

kénnen die beteiligten Grof3-
handler Uber die Verrechnungs-
stelle Badwelt an Endverbrau-
cher verkaufen.

Damit weniger Handwerker ih-
re Kunden aleine in die Grof3-
handel sausstellung schicken, of-
feriert das Grofdhandelshaus
Tillmanns-Gayer |nstallateuren

urnsaren Exparten.
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Mehmen Sie den Expartan von
TILLMANNS-GAYER
als lhren Frafen-Mitarbeiter
= ohine Gehattaanspriichs -
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Um vor allem kleinere SHK-Betriebe bei der Badberatung zu unterstiit-
zen, bietet ein Frankfurter Grof3héndler ein interessantes Partner-

Schaftskonzept an
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ein  Partnerschaftskon-
zept. Dabei beraten Hand-
werker und Grof3handler
den Endkunden gemein-
sam — auch Vorort. Auf
Basis dieses Kundenge-
spraches erhdt der In-
stallateur  automatisch
eine  Auftragsbestéti-
gung oder ein Angebot
mit Verkaufs- und Net-
topreisen. Die mit dem
neuen Konzept erziel-
bare Abschluf3guote
schétzt der Frankfur-
ter Handler auf Uber
90 Prozent.

Ganz ohne Unterstiitzung
anderer Vertriebsstufen hat die
Boblinger SHK-Innung eine be-
merkenswerte Marketingkampa-
gne auf die Fule gestellt, mit der

Im Septem-

ber lag der SBZ - fiir
Abonnenten kostenlos — die erste
Fuhrpark-Spezialausgabe bei

Hamm

badgéelt

Treffpunkt Bad und Heizung

tierten Dienstlei-
stungsunternehmen —
visuell und symbo-
lisch unterstitzt
durch daslustige Ele-
ment der , fleiBigen
Handchen mit den
weiflen Handschu-
hen“. Bemerkens-

Handwerk und GroBhandel griindeten in

Hamm gemeinsam eine Badwelt

sie Endverbraucher-Vorurteilen
gegenubertritt. Im Mittel punkt
steht die Qualitdt der ange-
schlossenen Betriebe sowie de-
ren Wandel zum kundenorien-

wert ist auch, dal3 die
Boblinger mit der
Marketingkampagne
gleichzeitig ein Kon-
trollinstrument nach innen ein-
fuhrten und sich offiziell dazu
bekennen, schwarze Schafe zum
Schutz aktiver Mitgliedsbetriebe
aus der Innung auszuschlief3en.

Die SBZ meldet

0 Grohe betelligt sich mit
70 Prozent an Rotter

O Gernot Mayer ist neuer
Vertriebsleiter bei Bamberger
0 Uponor kauft 40 Prozent
der Unicor-Aktien

0 Rolf Gerwien wurde Eh-
renvorsitzender des Arbeits-
kreises  Duschabtrennungen
(ADA)

O Der Ettlinger Einkaufs-
und Dienstleistungsverband
SHK meldet Umsatzplus und
exklusive Vertriebsmodelle

O Triton-Belco beendet Zu-
sammenarbeit mit Nordwest-
Handel

O Vierte S.I.M.B.A.-Haupt-
versammlung bei Hoesch

0 Dr. Johannes Haupt ist
neuer Geschéftdleiter Marke-
ting und Vertrieb bei Hansa
O Kermi  Ubernimmt den
Schwei zer Heizkorperherstel -
ler Agotech

O Innung Munchen benotet
regionale Grofhandler
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17

Freitag

a3 die Bonner Politiker in
D ihrem jingsten Schildbr-

gerstreich das Klempner-
handwerk liquidieren wollen,
veranlaldt Bruno Schliefke, LIM
des FVSHK Sachsen und Spre-
cher der Fachverbande in den
neuen Landern, in seinem Leit-
artikel zur SBZ 19/97 eine
Handwerkerpartei zu fordern.
Das Beispiel FDP zeige, was
man mit nur 5 Prozent Wahler-
stimmen alles erreichen kdnne.
Bescheiden wie er ist, gébe er
sich angesichts der grundlegen-
den Wandlungen und

durften sich mit Umsatz und Ri-
siko an der 1,5 Millionen DM teuren Grohe-
TV-Verkaufsaktion beteiligen
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Bruno Schliefke fordert eine Handwerker-
partei — oder wenigstens ordentliche Rah-
menbedingungen und faire Marktpartner

harten Gangart in der
Branche aber auch mit
ordentlichen Rahmenbe-
dingungen und fairen
Marktpartnern  zufrie-
den. Fragt sich nur, ob
die angestrebten 5 Pro-
zent Wahlerstimmen
angesichts von 6,7
Millionen Beschéaf-
tigten im deutschen
Handwerk nicht
doch leichter zu er-
reichen wéren?
Zwar keine Partei,
aber den Initiativ-

Installateure
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kreisVitalesBad haben
derweil schon mal nam-
hafte Hersteller aus dem
Sanitér-, Fliesen- und
Bautechnikbereich ge-
grindet, meldet die SBZ
im Oktober. Dem wis-
senschaftlichen

Fachbeirat der Koopera-
tion gehdren ausgewie-
sene Autoritdten im Be-
reich des barrierefreien
Bauens und Wohnens
an. Hintergrund der
Neugrindung sind ein
Bevdlkerungsanteil der
65jéhrigen von 15 Pro-
zent, der sich in den
nachsten 50 Jahren ver-
doppeln wird, sowie 6,5
Millionen Schwerbehin-
derte in Deutschland,
von denen Uber die Half-

te 65 Jahre und weitere 25 Pro-
zent zwischen 55 und 65 Jahre
at sind. Zahlen, die nicht nur die
Sozialminister
stimmen, sondern auch neue
Badkonzepte, die auf die Le-
bensphasen und Gewohnheiten
der Nutzer abgestimmt sind, er-
fordern.

Neue Mérkte hatte im Oktober
auch Grohe im Auge. Die Ar-
maturenbauer starteten eine 1,5
Millionen teure und in der SHK-
Branche bislang einzigartige
Verkaufsoffensive
deutschen Privatfer nsehsen-

nachdenklich

in sechs

Die SBZ meldet

0 Baumarkt Hornbach bietet
Heizungszentrale fur do it
yourselfer an

0 BGW weist die Forderung
der Verbraucherzentrale
NRW nach Gaspreisaufsicht
entschieden zuriick
O Initiativkreis
Bad* gegriindet

0 Der neue Sanitérgrohénd-
ler Herzog + Partner koope-
riert mit der Pietsch-Gruppe
0O Erwin Postenrieder wurde
60 Jahre

0 Ulrich Hippenstiel neuer
Geschéftsfiihrer bei Brunata
0 Monsterratten fressen HT-
Rohre

0O Neue DVGW-Priifzeichen

. Vitaes

dern, dietaglich rund 500 Riick-
laufe zu verzeichnen hatte. In-
teressierte Installateure durften
sichan der Aktion beteiligen, die
beworbenen Aufputz-Thermos-
tatbatterien installieren und nach
4 Wochen Testzeit eine Rech-
nung stellen — wenn der Kunde
die Testarmatur behalten wollte.
Ansonsten blieb der Handwerker
auf der gebrauchten Grohe-Ar-
matur sowie den Ein- und Aus-
baukosten sitzen. Nach Herstel-
lerangaben war das aber eher die
ganz grof3e Ausnahme.

Der Initiativkreis Vitales Bad will mit seinen Konzepten samtliche Lebensphasen
des Menschen berticksichtigen

53



RUCKBLICK 97 W

Freitag

achen Sie die Selbst-

analyse: Wie gut sind

meine Kundendienst-
monteure?”, forderte die SBZ
21/97 im November auf. Weil
der Konkurrenzdruck sich im-
mer weiter verstarkt und die 6f-
fentliche Kundenmeinung, also
der Grad der Kundenzufrieden-
heit, fur erfolgsuchende Béder-
bauer der Schliissel zum Erfolg
ist, erhielten die Leser innerhalb
der Serie ,Erfolgreich Béader
vermarkten® zahlreiche Tipsund
Tricks zum Thema Kundenori-
entierung. AulRerdem zeigten et-
liche Punkte bzw. Fragen bei der
Selbstdiagnose, wo das Unter-
nehmen derzeit steht und gaben

men von 6000 Mark im Monat
vertreten sind. Damit profiliert
sich das elektronische Medium
as Marktplatz der Zukunft.
Waéhrend andere Branchen das
neue Marketinginstrument aber
schon fleif3ig nutzen, zieren sich
die SHK-Gewerke noch. Abhil-

b Metscape - [Verein Hamstechnik im Intenet & V]
Deiei Beabeien Snuicht Gehe Leseoeichen Dotionen  Wereichnis Fensier  Hife

Anfang Novem-
ber konnte jeder
anhand der SBZ-
Selbstanalyse
testen, wie gut
seine Kunden-
dienstmonteure
sind

Zusatznutzen. Wer kann danoch
Nein zur neuen Technik sagen?
Ebenfalls auf elektronische Me-
dien in Form eines EDV-Pro-
grammes fur Prufungsfragen
setzt die Forderungsgesellschaft
SHK. Sie arbeitete zusammen
mit einer Arbeitsgemeinschaft
Augsburger  Berufsschullehrer
und unter der Leitung eines Pro-
grammierers ein Prufungsver-
waltungsprogramm fir die Be-
arbeitung mit dem Computer
aus. Mit ihm ist die Zusammen-
stellung von Fragen fir Tests,
Schulaufgaben und Prifungen
schnell und einfach mdglich.
Das 5000 Fragen umfassende,
erweiterungsfdhige Programm

Die SBZ meldet

0 Erwin Mller gestorben

0 Dr. Florestan von Boxberg
wird stellvertretender Ge-
schéftsfuhrer bei Hoesch

0 Hanspeter  Kaltschmidt
Ubernimmt Geschéftdeitung
des Mannesmann-Grof3hand-

lers Link
0 ZVSHK schlief3t Rahmen-
vertrag mit  Mobilfunk-

netzbetreiber DeTeMobil ab
0 Mannesmann startet Béa-
derShop-Konzept

0 Ingo Leimkihler ist neuer
Vertriebdeiter bei Rapido

0 KME présentiert innenver-
zinntes Kupfer-Trinkwasser-
rohr

0 Bundesbildungsminister
Jirgen Ruttgers Uberreicht
SHK-Handwerksbetrieb
Eberhard Rink den Ausbil-
dungs-Oscar

0 Helmut Meibes wurde 65
0 Wilo ruft Frank Kaiser in
den Vorstand

0 Verein Haustechnik im In-
ternet e.V. ebnet Weginsneue
Medium

richtet sich an Fachlehrer sowie
Prifungsausschiisse und kostet
asEinzelplatzversion rund 1300
Mark.

a-un| |Ma-e| i ,""__“"| |wrm|m¢n annn| ﬁwl"g‘
(] Ak [ Prreene Hstechnd de/ 1||T—'
Haustechnik im Internet e.V.
Amtsgericht Freiburg Eintrag VR 2905
www.haustechnik.de
Werden Sie auch Misglied bai uns |
# Mitgllederdatenbank * Versffentlichungen wvon Hitgliedern
Der Vorstand ® Informaticnen won und fir Mitglieder
Aufnahmeantrag * Aktuelle Branchenlinks
Dis Satzung * Interessantes im Internet
Das Protokoll
# Experten-System
* Aktuelle Schulungen
* Download o wigisder)
b Fragen wenden Sie sich ver an dan VR e ik -
eMail: Hanfred Gut =

] i o hesushechridedversn/prospek bindes kil

Der Verein Haustechnik im Internet bietet Branchenfirmen ,,fiir'n Appel

und’n Ei* den Einstieg ins Internet

Ansatzpunkte zur Verbesserung
des Kundenkontaktes durch De-
tailmanagement.

Wie man an neue Kunden
kommt, zeigte der Beitrag
,Branchen-ADAC fir die Da-
tenautobahn®. Er enthillte, dal3
im Internet entgegen landl&ufi-
ger Meinung weniger Freaks, als
vielmehr 6 Millionen Nutzer mit
Uberdurchschnittlichem Bil-
dungsabschluf? und einem ver-
flgbarem Durchschnittseinkom-
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fe verspricht der vorgestellte
Verein Haustechnik im Inter-
net e.V. Fur jahrlich 100 DM be-
gleitet er Haustechnikfirmen auf
dem WeginsNetz der Netzeund
bietet nebenbei noch allerhand

* ZYSHE Deckungsbeitragzrechnung - Demo DBR [=lo]=]

o Suswertungen  Kalkulation 7

DaterHnformation

Stammdaten

Produktive Stunden

Sonstige Kosten

Kalkulatorische Kosten =7
Personalkosten o g
Materialkosten e s
Fremdieistungen SN

Autopilot

Das neue Programm Deckungsbeitragsrechnung unter Windows stellte
der ZVSHK in SBZ 21/97 vor
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Is wichtige Orientierungs-
Ahilfe und Grundlage fur

Marketingaktivitéten pré-
sentierte die SBZ ihren Lesern
im Dezember exklusiv die bran-
chenspezifischen Ergebnisse der
Studie ,Wohnen unter deut-
schen Déachern®. Auf Grundla-
ge von Angaben potentieller
Kunden zu Grundeinstellungen,
Préferenzen und Kaufverhalten,
Vorort-Bestandsaufnahmen, de-
mographischer Merkmale sowie
Fotos von den Raumlichkeiten
identifizierte und charakterisier-
te das Darmstadter Institut fir
Zielgruppenmarketing und
Kommunikation die Klientel fir
den Sektor ,Wohnen und Ein-
richten“, mit dem Schwerpunkt
Badezimmer. So konnten je sie-
ben Zielgruppen fur
die

Die Studie ,,Wohnwelten der Deutschen* ermittelte sieben Bad-Ziel-
gruppen in den westlichen Bundeslédndern

Mérkte West- und Ostdeutsch-
land definiert werden. Bemer-
kenswert war, da3 mit durch-
schnittlich 15500 DM im We-
sten und gar nur 7000 DM im
Osten Deutschlands, die wenig-
sten den Preis fur ein komplet-
tes Badezimmer realistisch ein-

schatzten.

Die Einstellung
der Deutschen zum Whirlbaden

war Gegenstand des Forschungsinteresses
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vom Kdlner Rheingold-Institut

Noch weiter ins Eingemachte
ging die Studie des Kolner
Rheingold-Institutes  Uber die
Einstellung der Deutschen zum
Whirlbaden und die Unterschie-
de zu den Ublichen Badege-
wohnheiten in der selben SBZ-
Ausgabe. Hierbei zeigte sich,
dal3 Motivation und Assoziation
beim Baden oder Whirlen
grundsétzlich differieren.
Waéhrend der Badende Weltab-
geschiedenheit, vertréumte Ru-
he und Zeit fur sich selbst sucht,
sind Whirlbadende auferst ak-
tiv. Die Whirlwanne sehen sie
as Jungbrunnen, von dem sie
grofRere korperliche Leistungs-
fahigkeit, kosmetische Effekte,
Revitalisierung von Alltagsab-
laufen und gesteigerte sinnliche
Empfénglichkeit erwarten. Doch
auch beim Whirlbaden scheiden
sich die Geister. Die Studie
Uber das Whirlverhalten der
Deutschen hat vier verschiede-
ne Typen ermittelt — vom Uber-
zeugten Nutzer bis zu Personen
mit grundsétzlich ablehnender
Haltung. Wie hoch die einzelnen

Anteile sind, wurde mit einem
Whirlfolder, der begleitend zur
qualitativen  Grundlagenstudie
an 7800 Handler und Installa-
teure sowie 2850 Endverbrau-
cher verschickt wurde, erforscht.
Soweit in Kiirze die wichtigsten
Highlights aus dem Jahr 1997.
Leider kann in diesem Rahmen
nur eine kleine Auswahl der
Themen wiedergegeben werden.
Standige aktuelle Fachbeitrage,
Messeberichte, Verbandsmittei-
lungen, MarktUbersichten,
Nachrichten, Interviews, Kom-
mentare, Produkt- und Fir-
meninfos, Lesermeinungen so-
wie wertvolle Tips zum Be
triebsmanagement belebten die
24 SBZ-Ausgaben. Wére nicht
gerade jetzt, zwischen den Jah-
ren, der richtige Augenblick, um

Die SBZ meldet

0 FVSHK Pfalz zieht von
Zweibriicken nach Ludwigs-
hafen um

0 Hollandische  Aktienge-
sellschaft Internatio Miller
Ubernimmt ROM

0 Kichenhandler  eroffnet
Bad-perfect-Modul als ersten
Einzelshop

0 BTI darf nach Misselklage
I sopact-Isolierung nicht mehr
herstellen und vertreiben

0 Badgestaltung laut Bun-
desfinanzhof steuerlich ab-
setzbar

0 Hansgrohe stellt Grauwas-
ser-Pilotanlage vor

0 Martin Loidl und Torsten
Mau Ubernehmen die Artwe-
ger-Verkaufseitung vom aus-
geschiedenen Geschéftsfuh-
rer Bruno Diesenreiter

0 Arge neue Medien inte-
griert Heizungsindustrie und
Endkunden

0 Fachtagung Versorgungs-
technik fordert verstarkte Ko-
operation zwischen Hand-
werk und Schule

0 4. Deutscher Kupfertag in
Hannover
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Da war doch noch was . . .

Am Jahresende mdchten wir uns bel allen herzlich bedanken,
die uns bel unserer Arbeit unterstiitzt haben. Wenn wir dem
ein oder anderen mal auf die Fifl3e getreten sind geschah dies
keinesfalls aus personlichen, sondern aus sachlichen Grin-
den.

Bei unserer strengen Zielsetzung Sachverhalte kurz, knapp,
klar, schnell, informativ und leicht verdaulich aufzubereiten,
mufdte auch so manch ein Textvorschlag zwangslaufig in der
senkrechten Ablage landen.

Bei alen Plattfldern, Autoren, Agenturen, Leserbriefschrei-
bern und Firmen méchten wir uns an dieser Stelle fir die
kooperative Zusammenarbeit und das entgegengebrachte
Versténdnis recht herzlich bedanken.

Das SBZ-Team

die ein oder andere Ausgabe mit
der notwendigen Zeit und MulRe
noch einmal zur Hand zu neh-
men?

uch im néchsten, sicher-
lich nicht weniger inter-
essanten Jahr, ist die
SBZ-Redaktion wieder fir Sie
unterwegs. Zwischen Sylt und
Garmisch, Trier und Gorlitz

spuren wir fir unsere Leser a-
les Wissenswerte rund um die
SHK-Branche auf und bringen
aktuelle Informationen in an-
schaulicher Form — kurz, Uber-
sichtlich und aufschluf¥reich. Bis
zur néchsten Ausgabe wiinscht
Ilhnen |hr SBZ-Team ein frohes
Weihnachtsfest sowie ein gllick-
liches, gesundes und erfolgrei-
ches Jahr 1998. ad

Ein gutes und erfolgreiches 1998

(v.r. im Uhrzeigersinn): Sandra Haas, Angelika Iff, Sylvia Joos,
Jirgen Wendnagel, Walter Eder, Erich W. Streidt,
Dirk Schlattmann und Uwe Metzger
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