B KOMMENTAR

Gemeinsam gegen den Abschwung kdmpfen

Von der Zwangsgemeinschaft
zum Erfolgsbiindnis

usammenkommen ist ein Beginn, Zusam-Ersatzbedarf von Produkten wie Armaturen,
2 menbleiben ist ein Fortschritt, Zusammen-Duscheinrichtungen, Schutzfiltern etc. Uber die
arbeiten fuhrt zum Erfolg.” Diese Worte desKundendienstmonteure zu erschliel3en.
erfolgreichen US-GroRindustriellen Henry Ford
sollten sich einige Meinungsfiihrer der SHK-Bran-Bei der Heizungsmodernisierung bieten die Uber-
che zu Herzen nehmen. Denn im ein oder andegangsfristen von BImSchV und Energieeinspar-
ren Statement wird allein die Tatsache verordnung (EnEV) einen Lichtblick. Die EnEV,
daf der dreistufige Vertriebsweg nachdie am 1. Februar in Kraft tritt, bringt weitere in-
wie vor den Léwenanteil der Marken- teressante Marktchancen aber auch neue Anforde-
produkte transportiert, schon alsrungen. Gefragt ist kiinftig ein kompetenter Hei-
erfolgreiche Zusammenarbeit gefeiert.zungsfachhandwerker, der als Geb&audeenergiebe-
Allerdings gewinnt man beim Blick rater Giber gewerkeubergreifendes Wissen verfligt
hinter die Kulissen den Eindruck, dafd und vom Architekten als Fachmann akzeptiert und
das Dreierbindnis teilweise eher einemdoglichst sogar angefordert wird. Um am boo-
Zwangsgemeinschaft ahnelt, die tbemenden Solarthermie- und Photovoltaikmarkt zu
die von Henry Ford genannte Stufe degartizipieren, ist neben dem Fachwissen auch Be-
Zusammenbleibens noch nicht hinaustatungskompetenz nétig. Im Solargeschéft kénnen
gekommen ist. zudem Kooperationen mit Dachdeckern, Zim-
merern und Elektroinstallateuren fir viele SHK-
An dieser Stelle sollten wir uns einmal Betriebe der Schliussel zum (Mehr-)Erfolg sein.
fragen, welches zuséatzliche Markt- und
Umsatzvolumen die Vertriebswegpart- oraussetzungen fir das Gelingen aller Akti-
ner in der Vergangenheit hatten errei-Vvitaten sind schlissige und gezielte Ver-
chen kdnnen, wenn sie schon wéhrend marktungskonzepte, die vor Ort von Hand-
der wirtschaftlich guten Zeiten eine en-werk, Handel und Industrie wirklich gewollt und
gere, effektivere und vertrauensvolleredann professionell umgesetzt werden. Nur so kdn-
Zusammenarbeit gepflegt hatten. Dazunen alle Beteiligten verstéarkt vom Dreierbindnis
gehort auch, dald Rationalisierungspo-profitieren. Damit das Potential moglichst effek-
tential, das zur Kostenentlastung furtiv ausgeschopft wird, miissen die Verantwortli-
den Vertriebsweg fiihrt, genutzt wird. chen in Handel und Handwerk sowie die Kun-
So sollten z.B. Serviceleistungen wie dendienstmonteure in Sachen Marketing und Ver-
Transportkosten verursachergerecht weiterbelastkiuf geschult sein bzw. werden. Eine Aufgabe, der
werden, nicht zuletzt um dadurch ein besseresich die Branche ebenfalls stellen muR. DalR wir
Kostenbewuftsein zu erzeugen. Aber auch Zudie dritte Ford-Stufe rasch erreichen und diese
satzleistungen, Rabatte, Boni etc. sollten nichauch fir Sie zum personlichen Erfolg fihrt,
nach dem Gie3kannenprinzip, sondern moglichstunscht lhnen Ihr
leistungsgerecht weitergegeben werden.

ine weitere, zentrale Herausforderung fur die —

E SHK-Branche im Jahr 2002 muf3 es sein, sicl -
noch intensiver mit der absatzstufeniber:

greifenden Zusammenarbeit im Marketingbereict

zu beschéftigen. Eine gute Ausgangsbasis bilden

z.B. die Heizungs- und Bad-Gemeinschaftswerdirgen Wendnagel

bung sowie die Solarkampagne. Verstarkt werde8BZ-Redaktion

mussen nun vor allem die gemeinsame Vermark-

tungsaktionen auf regionaler Ebene. Ein lukrati-

ves Thema im Sanitarbereich ist die Komplett-

badvermarktung, die auf Handwerkerebene auch

die Kooperation mit den Partnern der beteiligten

Gewerke umfal3t. Ebenfalls interessant ist es, den
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