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Duscholux-Systemhandwerkerhaus

Leistungsorientierte Unterstiitzung
fir das Handwerk

Ideen* offen sein. Denn: Immerhin gehe es
darum, das Zweckbuindnis zu festigen und
marktgerecht weiterzuentwickeln, Umséize
und Ertrége fir alle Vertriebsebenen zu si-
chern und das qualifizierte Einzelhandels-
geschéft im Badsektor gemeinsam zu for-
cieren. In diesem Kontext sei das von
Duscholux im bildlichen Sinne konstruier-
te und redlisierte ,Systemhandwerker-
Haus* zu sehen. Es diene dazu, seine
.Bewohner* in unterschiedlichen
Fachgebieten kontinuierlich zu for-
dern. Das geschieht, so Bechtold,
durch exclusive Leistungen und An-
gebote fir die mitwirkenden Betriebe.
Dabei stehen zukunftstréchtige Seg-
mente im Vordergrund, deren erfolg-
versprechende Bearbeitung aber ein
spezielles Know-how bedinge.

Lange Zeit schienen die Rufe ak-
tiver Fachhandwerksbetriebe
nach leistungsorientierter Unter-
stiitzung mehr oder minder
ungehdrt zu verhallen. Mitt-
lerweile zeigen sie jedoch
die gewiinschte Wirkung,
wie die wachsende Zahl
von Differenzierungs-Pro-
grammen beweist. Schon
friih aus den Startléchern
kam Duscholux. Das In-
strumentarium: vielféltige
Einzelmal3nahmen und
ein umfassendes Forder-
konzept das sich System-
handwerkerhaus nennt.

System-
handwerker-
haus

Zu gleichen Teilen

Im Interesse aller Beteiligten sei die
fest auf dem Boden des klassischen
Vertriebsweges stehende Initiative an
einige Qualitatskriterien gebunden.

So miften die Handwerksunterneh-

men in die Handwerksrolle eingetra-

Is Ausgangspunkt der Initiative Y ' gen sein und ein klares, moglichst
Abezeichnet Erich Bechtold*, bei formuliertes Firmenkonzept, eine ra-

Duscholux as Verkaufdeiter tionelle Betriebs-, EDV- und Lager-
Handwerk tétig, die verscharfte Kritik organisation, ein praktiziertes Mitar-
engagierter Betriebe an der ,wettbe- ﬁ_ GROHE beiter-Trainingsprogramm sowie kon-
werbsverzerrenden  Giefl3kannen-Pra- — sequente Marketingaktivitdten in die
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xis* im Unterstitzungssektor. Hinlang-
lich bekannt sei, dal’ zu den Resktio-
nen der davon betroffenen — well be-
nachteiligten — Installateure auch die
Suche nach Problemlésungen aul3er- parate Partnervereinbarung geschlos-
halb des traditionellen Vertriebsweges sen. Sie verpflichtet die Betriebe u. a.

gehore. Wer diesen Trend stoppen und Z zur Zahlung eines jahrlichen Werbe-
die aktive Gruppe fur das dreistufige kostenbeitrags. Auch Duscholux fiit-

Kooperation einbringen. Hinzu kom-
men spezifische V oraussetzungen, die
sich aus dem jeweiligen Systembe-
reich ergeben. Fir jeden wird eine se-

System (zuriick)gewinnen wolle, mis- tert den gemeinsamen Finanztopf, der
se deshalb fur ,neue konzeptionelle im wesentlichen der Entwicklung und
Durchfiihrung gezielter Marketing-
schritte dient.

* Detailinformationen gibt es von der D + S
Sanitérprodukte GmbH. Fir den direkten Draht
zu Erich Bechtold wéhlen Sie: 0 62 03/10 25 79.

BADAFITNESS

Das Duscholux-Systemhandwerkerhaus besteht aus den
drei Bausteinen Star-Hotelbédder, Bad & Fitness sowie
Handwerk & Marketing
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Spezielle Fachtagungen — hier die Teilnehmer einer Veranstaltung des letzten Jahres — vermit-

teln den (méglichen) Systemhandwerkern Basiswissen und geben konkrete Entscheidungshil-
fen. Ganz rechts steht Erich Bechtold, bei Duscholux fiir das Systemhandwerkerhaus zustdndig

Bad & Fitness —
das Ausstellungspaket

Soweit die Grundzige des derzeit aus drei
»Etagen” bestehenden Hauses. Bechtold,
der dielnitiativein Schriesheim managt und
auf das Handwerkermarken-Konto von
Duscholux bucht, beginnt seinen Rundgang
for die SBZ-Leser im ,Bad & Fitness'-
Trakt. Er beherbergt ein Ausstellungspaket,

Auch kleinere Handwerksbetriebe kénnen
sich durch das Star-Konzept professionelles
Hotelbad-Rlistzeug verschaffen: Rund 125 000
Hotelbdder werden jéhrlich neu eingerichtet.
Kein Wunder also, dal3 es dafiir im System-
handwerkerhaus eine eigene Etage gibt

das einzelhandels- und zugleich investi-
tionswillige Betriebe bei Neubau- und Mo-
dernisierungsprojekten gleichermal3en un-
terstiitzt. Dabei erstreckt sich das umfas-
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sende MalRnahmenbiindel von der Ent-
scheidungs- bis zur Vermarktungsphase.
Sein Modulcharakter erlaube zudem die in
der Praxis unverzichtbare Flexibilitat beim
Einsatz der Instrumente. Zu ihnen gehoren:

o Spezidlles  Quadlifizierungsprogramm
durch Workshops, Erfa-Kreise und Semi-
nare fir Chefs bzw. Mitarbeiter

e Mitwirkung bei Standortanalysen, z. B.
durch Ermittlung regionaler/lokaler Markt-
daten

e Service und Hilfen im Planungsstadium
der Ausstellung

o Einschaltung externen Profis wie Alfred
Zoubek (Wien) und Ulrich Bergmann (Mos-
bach)

e personliche Betreuung durch den
Duscholux-AuRendienst und die Experten
in der Schriesheimer Zentrale wéahrend der
gesamten Projektphase

o Kooperation bei der Ausstellungsbestik-
kung und -aktualisierung in Abstimmung
mit dem Ortlichen Sanitér-Fachgrofhandel

o Entwicklung einer festen, konsequent
durchgezogenen Erkennungsmarke

o diverse, komplett vorproduzierte Akti-
onsmittel wie Tageszeitungs-Anzeigen,
Handzettel, Gewinnspiel-Unterlagen, Einla-
dungsbriefe und Pressemeldungen vielfal-
tiges ,Rustzeug” fir die Bereiche Ab-
wicklung, Organisation, Beratung und Ver-
kauf.
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Gut fiir Image und Geschéft

Ein Leistungsprogramm, das offenbar auch
Karl Heinz Viehof Uberzeugte. Der 40jahri-
ge Inhaber des 1927 gegrindeten und jetzt
in der dritten Generation gefuhrten Famili-
enbetriebes in Eitorf nahe der (Noch-)Bun-
deshauptstadt Bonn baute seine 180 m2
grofRe Ausstellung 1996 auf der ,Bad &
Fitness*-Basis komplett um. Obwohl der
Chef von gut 10 Mitarbeitern das als Inve-
stition in die Zukunft ansieht, scheint sich
das Wagnis bereits nach relativ kurzer Zeit
zu lohnen.

»unsere neue Ausstellung wirkt sich ima-
ge- und geschéftsfordernd gleichermallen
aus‘, zog der junge Unternehmer im Ge-
spréch mit der SBZ eine erste positive Zwi-
schenbilanz. Ein klares Indiz dafiir seien die

gnitar-Fachhandwerker @ f
garantiert:
SCHRAG g

ST SCHICK ~ BA0AFTEss

Von der Rumpelkammer zum Schmuckstiick: Machen Sie
aus dem Dachgeschof3 lhres Hauses ein modernes
Wohlftihl-Bad . Mit Markenprodukten und mit MaRBarbeit
vom Profi . Die beginnt bei der Planung und hort bei der
Gewahrleistung noch nicht auf. In unserer “Bad & Fitness"-
Ausstellung finden Sie nicht nur pfiffige Ideen im Original,
sondern auch eine qualifizierte Beratung . Dann konnen
Sie unter der Schrage 5 grade sein lassen. Herzlich
willkommen!

Unsere Offnungszeiten:

Kontinuitét: Fix und fertige Anzeigenmotive
halten das Bad & Fitness -Interesse der Ver-
braucher auch nach der Ausstellungs-Eroff-
nung wach
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seit Herbst 1996 wieder anziehenden Re-
novierungsauftrage. Nicht zuletzt dadurch
gelang es, die UmsatzeinbulRen in dem
»konjunkturell sehr schwierigen Jahr* zu
begrenzen, so dal? man insgesamt noch rund
zwei Millionen DM schaffte. ,,Das Bad aus
einer Hand" inklusive der Koordination an-
derer Gewerke gehort denn auch zu den
Spezialitdten des Betriebes. Viehof ebenso
kurz wie spontan: , Wir haben eben Freude
daran, Bader zu verkaufen.” Mit wir meint
er sich selbst und seine Frau Uschi, mit der
er sich gegenwartig die Verbraucherbera-
tung in der Ausstellung teilt. Die attrakti-
ven und originell dekorierten Raume sind
Ubrigens auch sonntags zwischen 15 und 17
Uhr fir interessierte Ausfligler gedffnet.
Zur Nachahmung durchaus empfohlen.

Konzentration auf
einige wenige Hersteller

Der Umbau war fur den agilen SHK-Profi
zudem eine willkommene Gelegenheit zur
Sortimentskonzentration und -bereinigung.
L, Wir konnen und wollen uns eine Herstel-

Nicht zuletzt dank der Praxisunterstiitzung
aus Schriesheim héalt Karl Heinz Viehof den
Bad & Fitness-Schritt fiir eine lohnende In-
vestition in die Zukunft

ler- bzw. Produktverzettelung nicht mehr
leisten”, betonte er. Konsequenz Nummer 1
war eine rigorose Straffung seines Produkt-
programms: Duscholux bel Duschwanden
und Wannen, Keramag bei der Keramik,
Keuco bel Accessoires, Hansgrohe sowie
Hansa und Wico bel Armaturen sowie
Schock bei den Badmobeln. Was fur Vie-
hof einen guten Markenproduzenten aus-
macht? Ein Uberdurchschnittliches Niveau
bei Sortiment, Lieferfahigkeit, Unterstit-
zung und Aufendienstbetreuung, kam die
Antwort wie aus der Pistole geschossen.
Das ehrgeizige Ausstellungsprojekt habe
das erneut bestétigt. Das war Ubrigens bei-
leibe nicht die einzige Groflinvestition im
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Originelles Badambiente: Ungewdhnliche
Dekorationen, individuelle Wandgestaltungen
und moderne Raumkonzepte demonstrieren
Kompetenz

vergangenen Jahr. Ein leistungsféhiges
EDV-System und ein blitzsauberes Lager
fur 1200 Artikel standen auRerdem auf der
Liste. Das stolze Gesamtvolumen der hand-
werklichen Zukunftsorientierung: um die
100 000 DM.

Do-it-yourselfer ja —
Billigeink&ufer nein

Und noch etwas fallt nach wie vor aus dem
Rahmen. Schon 1992 hief3 es offensiv in der
Lokalpresse: ,Auch fur den Selbermacher
halten wir jede Menge
Tips und Ratschlége be-
reit.” Heute ist der Ver-
kauf an Do-it-yourselfer
an einer eigenen Ab-
holtheke eine feste und
geradezu |ebensnotwen-
dige Umsatzgroiie. ,Da-
bei kdnnen wir den Hei-
zungssektor nicht aus
klammern®“, knackt der

Attraktiver Auftritt: Die 180 m? grof3e Ausstellung zeigt nach dem

Eitorfer ein weiteres brisantes Thema und
bietet folgerichtig ein ,, Selbstbau-K onzept
vom Meisterbetrieb” an. Dem , reinen Bil-
ligkéufer* hingegen zeigt er die kalte Schul-
ter: ,,Bei einer gewissen Qualitétsgrenze ist
fUr uns auch die Schmerzgrenze erreicht.”
Was letztlich nur bedeuten kann: kein Ver-
kauf um jeden Preis. Man hat ja schliefdlich
einen Namen zu verlieren.

Star-Hotelbéder,
die Segment-Profilierung

Das gilt fir den gewerblichen Badmarkt
natiirlich in gleicher Weise. |hm ist die
zweite — ebenfalls einzugsreife — Wohnung
des ,Systemhandwerker-Hauses* gewid-
met. An ihrer ,Klingel“ hangt das Schild
» Star-Hotelbader”. Dahinter verbergen sich
zum einen komplette, Uber den Sanitér-
Fachgrof3handel gelieferte Ausstattungspro-
gramme von Duscholux, DAL und Grohe.
Zum anderen beinhaltet das System ein Pro-
filierungskonzept fir die Installateure, die
sich in diesem ebenso ergiebigen wie ei-
genstandigen Sektor (noch mehr) etablieren
wollen. Immerhin sind laut Schétzungen

—

Hersteller und Handwerk: Im Systemhand-
werkerhaus von Duscholux engagieren sich
beide Seiten

Komplettumbau eine breite Palette aktueller Einrichtungspro-
gramme. Sie sind ein klares Bekenntnis zu Markenprodukten
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Das Original: Picolo-Kleinbadprogramme
sind auch in Eitorf eine feste Prdsentations-
gréBe

Job-Sharing: Uschi Viehof teilt sich mit
ihrem Mann die Kundenberatung in der Aus-
stellung

in Deutschland jéhrlich insgesamt rund
125 000 Bé&der neu einzurichten. Davon ent-
fallen etwa 100 000 auf den Renovierungs-
sektor.

Wer daran in nennenswertem Umfang par-
tizipieren will, kommt jedoch an wirklich
bedarfsorientierten Strategien nicht vorbel.
Sie miRten dem konkreten Anforderungs-
profil von Hoteliers bei Badprojekten ge-
wachsen sein. Der Wunsch nach Festprei-
sen, kurzen Einbauphasen, einer geringen
Beeintrachtigung der Géastebetreuung, dem
Full-Service aus einer Hand von Planung
bis Wartung, kompletten und zugleich mo-
dularen Einrichtungspaketen hoher Qualitat
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sowie nach giinstigen Be-
triebskosten  erfordere
ganzheitliche Problem-
[6sungen.

Von der Schulung
bis zur
Vermarktung

Neben den industriellen
Raum-in-Raum-Syste-

men des Marken-Trios
spiele dabel die fach-
handwerkliche Rundum-
Kompetenz ene ent-
scheidende Rolle. Sie
fhrt von der Gewin-
nung, Beratung und Be-
treuung (potentieller) Kunden Uber die Ko-
ordination, Durchfihrung und Uberwa-
chung des gesamten Bauablaufes sowie ei-
nen quaifizierten Kundendienst bis zur
Ubernahme der Gewéhrleistung. Kurz:
» Hotelbad-Handwerker” brauchen ein eige-
nes Profil. ,Genau hier setzen wir an”, er-
klart Bechtold. So sehe die, Star”-Strategie
spezifische Schulungen, einen laufenden
Erfahrungsaustausch, eine gezielte organi-
satorische und logistische Unterstiitzung,
die Erarbeitung geeigneter Vertragstexte,
Formulare etc. sowie nicht zuletzt unter-
schiedliche Vermarktungsinstrumente bis
hin zu regionalen oder gar nationalen Ko-
op-Anzeigen vor. Wichtig sei, da3 ale
Schritte im engen Dialog mit den Partner-
firmen entwickelt und realisiert wirden. Da-
zu dienen mehrere Star-Systemhandwerker-

b S .
Wérmende Offensive: Auch Selbstbau-

Heizungen gehdren zum Angebot des Eitorfer
SHK-Betriebes

B SPEZIAL

Mutig: Trotz Konjunkturflaute investierten die Viehofs 1996 kréf-
tig: hier das blitzsaubere Lager fiir 1200 Artikel

Tage in Schriesheim. Unter dem Strich
erodffne das Konzept auch kleineren Hand-
werksunternehmen professionelle Moglich-
keiten, an Projekte zu kommen, die einem
»Einzelkdmpfer® ansonsten verschlossen
blieben.

Marketing — Flankenschutz
auch ftir Betriebe ohne eigene
Ausstellung

Der dritte, derzeit im Aufbau befindliche
Baustein hei3t Marketing. Auf der bewahr-
ten Basis von Leistung und Gegenleistung
will Duscholux dadurch das Verstéandnis fir
sowie die praktische Anwendung von Mar-
keting kinftig noch umfassender forcieren.
Erkennungszeichen fir die entsprechenden
Aktivitéten: das Symbol Handwerk & Mar-
keting. Es soll auch den Betrieben Flan-
kenschutz signalisieren, die fur ihre Ver-
braucheroffensive keine eigene Ausstellung
planen. Apropos planen: Die Schriesheimer
haben bereits eine Menge konkreter Bau-
stein-ldeen. Sie reichen von enem
grundsétzlichen ,Marketing-1x1“  Uber
klassische Instrumente wie Handwerkeran-
zeigen, Direktwerbeaktionen, Plakate und
Workshops bis zu neuen Kommunikations-
formen wie einer Internet-Anbindung und
Datenbanken.

Handwerksbetriebe, die den Markt ak-

tiv angehen wollen — auf diese Kurz-
formel &%t sich der Grundgedanke, der bei
der Entwicklung des Systemhandwerker-
haus Pate stand, auf den Punkt bringen. Fur
Handwerksbetriebe, die auch bereit sind
L eistung zu bringen, kann diese Kurzformel
zum personlichen Erfolgsfaktor werden. [

Leistungsorientierte Unterstitzung  fir
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