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EDITORIAL SI SPEZIAL

STRAHLENDE GEWINNER

Chefredakteur Maximilian Doller

Zwei begehrte Awards in einer sehr attraktiven Branche, ver-
geben von einem der fihrenden SHK-Fachmagazine Deutsch-
lands. Wie Sie unschwer auf der Titelseite unseres Si Spezial
erkennen kénnen, wurde im Jubilaumsjahr neben dem véllig
neuen Layout von Si auch das Erscheinungsbild des ,Marke-
tingpreises fiir das deutsche SHK-Handwerk“ und der ,Best of
SHK Awards* angepasst.

Mit dem ,,Marketingpreis fiir das deutsche SHK-Handwerk*
vergab Si heuer bereits zum 17. Mal Auszeichnungen fiir die
besten Marketingkonzepte des Handwerks. Das Interesse
richtet sich hierbei speziell auf SHK-Unternehmerpersénlich-
keiten, die kreative Wege gehen, systematische Konzepte ver-
folgen und innovative ldeen umsetzen. Dazu schafften sie es,
mit ihrer Art der Marktbearbeitung Kunden zu begeistern und
die Si-Fachjury zu tiberzeugen. Wer nun genau tiberzeugen
konnte, lesen Sie ab Seite 4.

Sie wurden zwar erst zum vierten Mal verliehen, aber nicht
minder attraktiv wiirdigen die ,Best of SHK Awards* Leistun-
gen der SHK-Industrie. Diese war aufgerufen, in den Kategori-
en Marketing, Nachhaltigkeit und Management sich mit ihren
Ideen bzw. Konzepten, Produktinnovationen und Persénlich-
keiten einer Wahl zu stellen. Wer die meisten Stimmen erhilt
und als Sieger hervorgeht, entscheiden dabei alleine nur die
Si-Leser, die in einer fast zweimonatigen Abstimmungsphase

Redaktionsanschrift
AT-Fachverlag GmbH
Redaktionsbiiro Bad Wérishofen

ihren persénlichen Favoriten eine Stimme gegeben haben. Auf
den Seiten 24-26 stellen wir hnen die drei Gewinner vor.
Beide Preise verstehen sich als Briickenschlag zwischen
Handwerk und Industrie, bei dem die kontinuierliche Verbes-
serung bzw. Vertiefung von Kundenbeziehungen im Mittel-
punkt steht. So gab es nach der Preisverleihung natiirlich
noch ausreichend Zeit zum Kennenlernen, Netzwerken und
entspannten Erfahrungsaustausch. Mit einem Buffet war nicht
nur fir das leibliche Wohl gesorgt. Zur Freude vieler Giste
konnte mit der Gruppe ,,Combo Combo* auch ein musikali-
sches Highlight geboten werden, welches fiir tolle Stimmung
und beste Unterhaltung sorgte.

Den Riickblick zum Si-Branchenevent mit allen Preistragern,
den verschiedenen Gewinnerkonzepten, den von den Si-Lesern
gewihlten Leistungen der SHK-Industrie und den Sponsoren
finden Sie auf den nichsten 23 Seiten. Dank gilt abschlief}end
noch allen Helfern rund um den Marketingpreis die zum Gelin-
gen ihren wertvollen Beitrag geleistet haben, vor allem den
diesjahrigen Sponsoren Buderus, Grohe und Messe Essen.

Ich wiinsche viel Lesevergniigen mit unserem Si Spezial!
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dem ,Best of SHK Award*“ sowie die Firmen Schmoll und Sohn aus Niirnberg, Hendrich

1 Ausgezeichnet wurden in diesem Jahr Rainer Sebastian, die SHK AG und Grundfos mit

Schréder aus Giitersloh und Christian Plank aus Ubersee mit dem ,Marketingpreis fur
das deutsche SHK-Handwerk". Die Preise iibergaben Si-Chefredakteur Maximilian Déller
und Moderatorin Angelika Demmerschmidt (links und rechts aufen).

INNOVATIVE UNTERNEHMENS-
KONZEPTE AUSGEZEICHNET

Marketing ist Kundenorientierung
und genau dafur werden Hand-
werksunternehmen von Si ausge-
zeichnet. Der ,Marketingpreis fur
das deutsche SHK-Handwerk”
wurdigt innovative Konzepte zur
Kundenansprache rund um Bad-
und Heizungsbau. Er wurde in
diesem Jahr im Rahmen der SHK
Essen verliehen.

Insgesamt hat die Marketingpreis-Jury
(siehe Seite 17) drei Konzepte gekdirt.
Bild 3: Eines davon wurde von der Niirn-
berger Traditionsfirma Schmoll + Sohn
entwickelt, einem klassischen Haustech-
nik-Anlagenbauer. Das tiber 100 Jahre al-
te Unternehmen stand vor der Heraus-
forderung, auch designorientierte
Komplettbadkonzepte anbieten zu wol-
len. Die Erkenntnis, dass dies sowohl
speziell geschulte Mitarbeiter als auch
einen anderen Firmenauftritt erforder-

Marketingpreis & Best of SHK 2014

lich macht, fiihrte zur Griindung des
Badstudios ,Illini“. Das Zwei-Marken-
Konzept wurde von der Fachjury ausge-
zeichnet.

Bild 4: Christian Plank aus Ubersee am
Chiemsee hatte beinahe die Lust am
Selbststandigsein im Handwerk verlo-
ren: Der Preiskampf im Ausschreibungs-
geschift verleidete ihm die Lust an der
guten Leistung. Schliefilich sattelten der
Handwerksmeister und seine Frau ent-
nervt um auf ein hochwertiges Kom-



Fotos: Alex Muchnik

Alexander Holzmann, Si-Heraus-
geber und geschiftsfithrender

Verleger AT-Fachverlag.

SI SPEZIAL

aus Nirnberg (Mitte). Die Laudatio sprach Stefan Weber, Leiter des Vertriebsbereichs
West bei Buderus (rechts).

3 Marketingpreisgewinner Klaus und Michael Schmoll von der Firma Schmoll + Sohn

Thorsten Schréder von der Firma Henrich Schréder
aus Gutersloh durfte ebenfalls die Auszeichnung mit
dem ,Marketingpreis fiir das deutsche SHK-Hand-

ter, Geschiftsfiihrer Recht beim Fachverband SHK

aus Ubersee am Chiemsee freuten sich mit Laudatorin Mari-

werk“ entgegennehmen. Rechtsanwalt Peter Schlii- 1 Christian und Heidi Plank von der Firma Plank Heizungsbau

NRW, hielt die Laudatio (Mitte von links).

plettbadkonzept mit eigener Ausstellung
— jetzt sind nicht nur die Kunden begeis-
tert, sondern es stellt sich auch Arbeits-
zufriedenheit beim Unternehmer-Ehe-
paar ein. Ein beachtlicher Erfolg im Bau
hochwertiger Badezimmer.

Bild 5: Die Firma Henrich Schréder aus
Bielefeld schliefRlich ist ein Heizungs-
bauer, der in seinen Ausstellungsriu-
men Warme erlebbar macht. Auch der
technische Laie bekommt hier Konzepte
wie Erdwirme oder Pelletsheizung

on Fischer, Marketingleitung Zentraleuropa bei Grohe
Deutschland (Mitte von links), iiber den Marketingpreis 2014.

Zur Preisverleihung gaben sich tiber
150 Giste, Branchenpersénlich-
keiten wie auch viele ehemalige Mar-
ketingpreistrager ein Stelldichein.

schliissig und unkompliziert erklart. Die  In diesem Sinne sagt das Si-Team herzli-
Exponate und die Beratung liberzeugen  chen Dank und freut sich schon jetzt auf
durch Kompetenz und Einfachheit—und  ein Wiedersehen zur Marketingpreis-
wecken beim Kunden Interesse fiir zu- und Best-of-SHK-Award-Verleihung 2015
weilen als schnéde empfundene Haus- im Rahmen der ISH in Frankfurt/Main!
technik-Themen.

Klar zu erkennen ist, dass Marketing fiir

die SHK-Handwerksbetriebe von Jahr zu Als zusitzlichen Riickblick finden
Jahr an Bedeutung gewinnt und der sich alle Bilder wie auch ein kurzer
Branche die Kreativitit und Ideen fir im- Film zur Veranstaltung auf unserer
mer neue Marktzugénge erfreulicher- Homepage unter: www.si-shk.de

weise nie ausgehen.

Marketingpreis & Best of SHK 2014 5
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Ski und Rodel gut: Geschiftsfiihrer Christian Plank gestaltet einzigartige Bader mit auRergewshnlichen Materialien und Produkten. Das gilt fiir Sanitirobjekte ebenso
wie fiir die Oberflachen.

6 Marketingpreis & Best of SHK 2014
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ALLES

AUSSERGEWOHNLICH

Nicht jede SHK-Firma ist erfolgreich, aber jede kann es werden. Zugespitzt auf diesen Satz Iasst sich
ausdriicken, welche Entwicklung das SHK-Unternehmen Plank aus Ubersee/Chiemgau genommen

hat. Geschaftsfuhrer Christian Plank hat den Wandel geschafft vom Ausschreibungsjager hin zum
Komplettbadanbieter. Er hat sich erfolgreich geldst von der Abhangigkeit von 6ffentlichen und gewerb-
lichen Auftraggebern, und hingewendet zu den eher gut betuchten Privatkunden. Daflr hat der Betrieb
von der Si den Marketingpreis fur das Deutsche SHK-Handwerk erhalten.

Die Aussicht ist tiberwiltigend — das ist oftmals einer der
ersten Gedanken, wenn Kunden in der Baderausstellung von
Christian Plank stehen. Eine Seite des Raums ist bis unter
den hohen Giebel komplett verglast, keine Briistungen und
Winde verstellen den Blick auf die Chiemgauer Seite der
Alpen. Die Berge scheinen zum Greifen nah. Jetzt konnte
man denken, das charmante Panorama steht in Konkurrenz
zu den Sanitérstiicken in der Ausstellung. Doch weit gefehlt.
Freistehende Badewannen oder vollverglaste Duschbereiche
wirken mit dem Bergmassiv im Hintergrund gleich noch mal
so anziehend.

Um das Gipfelgefiihl quasi ebenfalls zwischen den einzelnen
Kojen erlebbar zu machen, handelt es sich bei Plank nicht nur
um hochwertige Sanitarobjekte, sondern auch um zum Teil
ganz ungewshnliche Installationen — etwa um eine Wasch-
tischarmatur, die wie ein langer metallener Tropfen von der
Decke herabhingt. Schnell wird klar: Die Ausstellung bietet
nicht nur ein auflergewshnliches Panorama, hier werden auch
aufBergewdhnliche Komplettbader verkauft.

Im Hamsterrad , Ausschreibungen“ gefangen

Das Auflergewshnliche hat vor einigen Jahren Einzug gehalten
in das Leben von Christian Plank. 1995 gegriindet, hatte der
Unternehmer sein Geschift iiber Jahre hinweg tiberwiegend
auf Ausschreibungen gestiitzt. Mit all den unschénen Be-
gleiterscheinungen fiir den Kleinbetrieb: waghalsige Termin-
geschifte, Feilschen um jeden Euro, jede Menge Bedenken-
anmeldung. Es war die klassische Tretmiihle, in der sich Plank

verfangen hatte. Mit der Erkenntnis reifte gleichzeitig der Ge-
danke, diese Linie unbedingt verlassen zu wollen. Ein Unter-
nehmensberater mit dem unverstellten Blick ,,von auRen“
auf den Plank’schen Betrieb entwickelte mit Christian Plank
das mutige Konzept, sich auf den Bereich der hochpreisigen
Komplettbider einzulassen.

Der Lohn: 2010 erhielt Plank vom Ring Deutscher Biaderbauer
das ,Goldene Ei“ fiir besonders hochwertige Qualititsarbeit.
Da hiefd es unter anderem: , Christian Plank bezeichnet sich
nicht als normalen Sanitarinstallateur. Fragt man den gelern-
ten Handwerksmeister nach seinem heutigen Berufsstatus,
lautet die Antwort Biaderbauer.”

Jetzt entscheidet Leistung — nicht der Preis

Es war ein unbequemer Weg, das Unternehmen komplett um-
zukrempeln. Pl6tzlich wurde nicht mehr tiber den Angebots-
preis bei Ausschreibungen ,verkauft®. Jetzt wurde von Plank
verlangt, als echter, glaubwiirdiger Verkdufer aufzutreten.

Wie er seine Preise liberzeugend durchsetzt, Kunden fiir sich
gewinnt und seine Mannschaft entsprechend auf die neue
Klientel einstellt, das hat er ebenfalls mit dem Unternehmens-
berater aufgearbeitet und umgesetzt.

Und zwar nachhaltig: Die Schulungen zu Verkauf und Kunden-
bindung nehmen er und sein Team noch bis heute in An-
spruch. Denn wer hochwertig verkaufen will, braucht auch
dauerhaft topmotiviertes Personal, um diese Nische zu
besetzen. Neben der inneren Einstellung dnderten sich

auch die Raumlichkeiten. Plank verlegte seinen Firmensitz

Marketingpreis & Best of SHK 2014 7



Ein Ausstellungsdetail: Die Waschtischarmatur hangt von der Decke herab.

in Raumlichkeiten mit grofRer Ausstellungsfliche und Kreativ-
studio — frei nach dem Motto: Wir zeigen, was wir kénnen.

Im Kreativstudio wird mit der Collagentechnik gestaltet und
beraten, von den Sanitdrprodukten tiber Schalter bis hin zu
Spanndecken.

Die Jahre seit dem ,,Systemwechsel“ sind von unternehmeri-
schem Erfolg gekrént. Und das Beste daran: Alles geht leichter

PLANK BAD-HEIZUNG-SOLAR

Die Firma Plank Bad-Heizung-Solar wurde 1995 gegriindet.
Der Betrieb ist in Ubersee im Chiemgau beheimatet. Kern-
kompetenz sind auflergewshnliche Bider aus einer Hand,

Waidmannsheil: Auf Kundenwunsch erhalten Bider auch mal eine
rustikale Holzoberfliche und dazu passende Badmébel — exklusiv vom
Schreiner gefertigt.

von der Hand. Die Befreiung aus der Abhingigkeit fiihrte
bei der SHK-Firma Plank letztlich auch zu mehr Lebens-
und Arbeitsqualitit. Und zu mehr Mitarbeitern: Heute be-
schiftigt Christian Plank rund zehn Personen im Unterneh-
men. Die Aussichten sind fiir alle Beteiligten blendend —
nicht nur in der Panorama-Ausstellung. (dj)
www.plank-haustechnik.de

angesiedelt im hochpreisigen Segment mit Festpreisgaran-
tie. Die Ausstellung umfasst etwa 200 m? Bad und 100 m?
Heizung. Das Unternehmen zahlt rund zehn Beschiftigte.

Das Plank-Team aus Ubersee ist Marketingpreistrager 2014.

8 Marketingpreis & Best of SHK 2014
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die neuen Profi-Apps fir effizienteres
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Arbeitsalltag jetzt ganz easy: Mit den Buderus Apps wird aus zeitraubenden
Routinearbeiten Touchscreen-Komfort. Dank der neuen EasyControlPRO haben
Sie die von Ihnen betreuten Buderus Anlagen mit allen relevanten Monitorwerten
und Betriebszustanden auch von unterwegs immer im Blick. Weitere Informationen —
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Stand 103. Wir freuen uns auf Sie!
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SI SPEZIAL

Wenig Technik, viel Emotionen: Die Energieausstellung im Betrieb Henrich Schréder schafft ein angenehmes Umfeld, um Liiftungs- und Heizungstechnik zu verkaufen.

10 Marketingpreis & Best of SHK 2014
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KUNDEN AUF
EMOTIONALER EBENE

GEWINNEN

Im Verkauf nichts dem Zufall Gberlassen: Dem SHK-Betrieb Henrich Schréder gelingt es, das technik-
lastige Thema Heizungsverkauf mit Emotionalitat aufzuladen und somit attraktiver zu gestalten.
Herzstuck der Darstellung einer eigentlich doch recht trockenen Materie ist die Energieausstellung

am Firmensitz in Gutersloh. Daruber hinaus greift Geschaftsfuhrer Thorsten Schroder noch zu weiteren,
eher ungewohnlichen MaBnahmen der Verkaufsforderung. Von der Sigab es dafir den Marketingpreis

fur das Deutsche SHK-Handwerk.

Jede moderne Heizungsanlage ist technisch heute sehr
komplex, eine Wiarmepumpe etwa ldsst sich nicht so einfach
erklaren wie eine Gasheizung. Zudem gibt es viele weitere
Techniken. Entsprechend intensiv miisste auch jede Beratung
ausfallen. Miisste, weil das nicht immer der richtige Weg ist,
um einen Zugang zum Kunden zu finden. Wenn aus Interes-
sierten letztlich Geschiftspartner werden sollen, ist es nicht
immer ratsam, sich in Beratungsdetails zu verlieren. Mindes-
tens ebenso erfolgversprechend ist es, die emotionale Seite
des Gegentibers anzusprechen. Genau darauf zielt die Ener-
gieausstellung der SHK-Firma Henrich Schréder in Gutersloh
ab.

Die neu eingerichtete Ausstellung bedient sich eines unge-
wohnlichen Konzepts: Energie erlebbar machen. Weg von

der reinen ZweckmaRigkeit, hin zur Asthetik sprechen die
Prisentationen mehrere Sinne an. Biomasse, Geothermie
oder konventionelle Warmeerzeuger: Verschiedene Bereiche
stellen klassische und regenerative Heizmethoden dar. Wand-
fillende Fotoformate, von hinten mit jeweils 500 LEDs leben-
dig in Farbe gesetzt, regen den Blick des Betrachters an.

Pluspunkte im Beratungsgesprach

Die Motive sind emotional gestaltet, angelehnt an das je-
weilige Heizsystem. Biomasse beispielsweise ist mit einem
grofden, leuchtend griinen Ausschnitt Wald dekoriert. Dazu
gibt es Pellets und Holzscheite zum Anfassen. Das Thema

Geothermie arbeitet zum Beispiel auch ein sehenswertes
Miniaturmodell auf. Es vermittelt auf spielerische Weise,
worauf es ankommt.

Uberhaupt ist die Warmepumpenthematik ein echtes Stecken-
pferd des SHK-Betriebs. Thorsten Schréder hat sogar ein
umfangreiches Nachschlagewerk zu diesem Thema geschrie-
ben. Es ist so ausgelegt, dass sich Interessierte neben der
allgemeinen Funktion von Warmepumpen zudem uber die
diversen Varianten der ErschlieRung von Energiequellen
verstandlich informieren kénnen. Das schafft Vertrauen und
gibt Pluspunkte im Beratungsgesprach. Und ist dartber hin-
aus auch eine Form der Kundengewinnung auf emotionaler
Ebene. Aber damit nicht genug. Der emotionalen Schiene fiigt
Thorsten Schréder auch einen techniklastigen Bereich hinzu.
Einen kurzen Fufweg vom Firmensitz entfernt befindet sich
sein eigenes Wohnhaus. Hier zeigt er Kunden im Technikraum
diverse Spielarten der Energieerzeugung vor Ort in Betrieb.
Das schafft in Verbindung mit der Energieausstellung letztlich
einen harmonischen Zweiklang. Und tiberzeugt zudem auch
die eher technisch orientierten Kunden.

E-Bike begeistert Kunden mit 85 km/h

Uber die Ausstellung hinaus betreibt das SHK-Unternehmen
Schroder weitere nennenswerte Aktionen zur Kundengewin-
nung und vor allem zur Kundenbindung. Dazu z&hlt ein regel-
méfiges Rundschreiben per Post, das neutral iiber Neuheiten

Marketingpreis & Best of SHK 2014 1
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Leistungen dargestellt im Miniaturformat: Die ErschlieBung von Energiequellen
als Modell ist in der Heizungsausstellung ein echter Blickfang.

i

und Weiterentwicklungen informiert. Als Erfolg verbucht
werden konnte auch mal ein grof3 angelegter Tag der offenen
Tur mit mehreren hundert Gasten.

Neben allerlei Interessantem rund um die weite SHK-Welt gab
es auch einen ziemlich rasanten Werbegag zu bestaunen:
Ganz im Sinne der Nutzung von erneuerbaren Energien fuhr
Thorsten Schréder mit einem E-Bike vor. Die motorradihn-

HENRICH SCHRODER WARME & BADER

Der SHK-Betrieb in Giitersloh/NRW wurde 1976 gegriindet
von Henrich Schréder zusammen mit seiner Frau. Mittler-
weile ist mit den S6hnen Thorsten und Cord Schroder die

zweite Generation in die Geschiftsfiihrung eingebunden.

Die Belegschaft zahlt rund 30 Beschiftigte. Die Teams

P

Marketingpreistrager: Der SHK-Betrieb Henrich Schréder aus Gitersloh.

Seite fiir Seite Marketing: Co-Geschiftsfithrer Thorsten Schroder hat ein
Fachbuch zum Thema Warmepumpen und Energiequellen verfasst.

liche Maschine brachte es auf immerhin 85 km/h — dabei gilt
sie eigentlich noch als ,Fahrrad“. Uber die Aktion hatte sogar
die Lokalzeitung anschlieRend grof berichtet. Auch das jeden-
falls war eine gelungene Form einer emotionalen Prisentation.
Eine zudem, die sich noch lange nicht jeder zutraut — dhnlich
wie die Einrichtung einer Energieausstellung. (dj)
www.henrich-schroeder.de

arbeiten groftenteils selbststindig organisiert Auftrige
ab. Neben den klassischen SHK-Aufgaben zihlen Neubau
und Austausch von Heizungsanlagen sowie Warmepum-
pen und Luftungstechnik zu den Unternehmensschwer-
punkten.

12 Marketingpreis & Best of SHK 2014
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Dem Himmel so nah: Ungewshnliche Werkstoffe und Badgestaltungen sind ein Markenzeichen bei lllini. Das Giste-WC mit der bedruckten Spanndecke brachte dem
Unternehmen schon den Titel ,,Badplaner des Jahres 2013 ein.

14 Marketingpreis & Best of SHK 2014



Fotos: Schmoll+Sohn
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VOLLIG LOSGELOST

In NUrnberg gibt es ein SHK-Unternehmen mit zwei Gesichtern. Nein, das ist nicht abwertend gemeint -
ganz im Gegenteil. Mit den Firmen Schmoll+Sohn und Illini hat Dipl.-Ing. Klaus Schmoll zwei Betriebe
klar getrennt voneinander aufgestellt. Die Idee dahinter: Wahrend die Stammfirma Schmoll+Sohn fur
das SHK-Alltagsgeschaft zustandig ist, widmet sich lllini fast ausschlieBlich dem Verkauf, der Planung
und der Realisierung von stark designorientierten Komplettbadern fir Privatkunden. Mit Ausstellung
und eigenem Team. Fir diese ungewohnliche Spezialisierung hat die Si dem Betrieb den Marketingpreis

fur das Deutsche SHK-Handwerk verliehen.

Schon allein raumlich fallt die Trennung ziemlich deutlich

aus. Zwar sind beide Betriebe im Nurnberger Stadtzentrum
angesiedelt, aber wiahrend Schmoll+Sohn als klassische Hand-
werksfirma in einem Hinterhof anzutreffen ist, findet man
Illini in stark exponierter Lage an einer gut frequentierten Ver-
kehrsader Niirnbergs. Eine lange Schaufensterfront gibt den
Blick frei auf die Kojen in der Ausstellung — mal auffillig bunt,
mal dezent weif3, aber immer mit klaren Konturen und gerad-
linigem Design ausgestaltet. Das fiihrt auch schon zu einem
ersten Vorteil, den die ,Zweigleisigkeit* mit sich fuhrt: Illini
zieht Laufkundschaft an. Wer bloR mal ,,schnuppern® will,
darf das gerne tun. Aus diesem ungezwungenen ersten Kon-
takt entwickelt sich dann gerne mehr.

Die Ausstellung an sich zeigt einiges: von hochwertigen Sani-
tarobjekten bis zu Luxusartikeln wie einem Whirlpool mit MP-
3-Sound und Farbspiel und einer Sauna von 1x1 m eine breite

Palette der Bad-Spielméglichkeiten. Der eigentliche Clou
jedoch ist die Ausgestaltung der Schaurdaume: Mindestens
ebenso viel Wert wie auf die gezeigten Sanitdrobjekte legen
die lllini-Macher auf die Wahl und Abstimmung der Ober-
flichen und der Beleuchtung. Hinsichtlich Materialwahl,
Farbe und Gestaltung zeigt man tiberwiegend durchdesignte
Komplettbider. Bider quasi zum ,Mitnehmen*.

Besondere Kundengruppe im Fokus

Bei lllini sind also die Bad-Kiinstler anzutreffen. Klaus Schmoll
bietet damit einen passenden Ankniipfungspunkt an, bei dem
seit Anfang der 90er Jahre eine besondere Kundengruppe

im Fokus steht. Und das ist der ausschlaggebende Vorteil:
Kunden, die an einem neuen Komplettbad interessiert sind,
sind demnach bei lllini bestens aufgehoben. Schmoll+Sohn
dagegen bedient die restlichen Belange im SHK-Geschift,
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Y & Schmoll+Sohn gibt es seit mehr als

i 100 Jahren. Mit Klaus (2. v.l.) und Mi-
chael Schmoll (hinten) sind die dritte
und vierte Generation des Familien-

unternehmens in der Verantwortung.
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vom Armaturentausch bis zum Heizungsbau — und die ent-
sprechende Klientel. Diese klare Trennung bezieht sich nicht
allein auf Planung und Verkauf. Klaus Schmoll setzt bei Illini
auch eine eigene Mannschaft ein. Eine, die auf die Anspriiche
der Kunden aus dem hdherpreisigen Segment eingestellt ist.
Das beginnt schon bei der Beratung, setzt sich auf der Bau-
stelle vor Ort fort und endet bei der Ubergabe. Das starkt
den Ruf der Marke Illini, mit dem auch aktiv geworben wird.
Wie beispielsweise auch mit dem von der Handwerkerkoope-
ration SHK AG verliehenen Titel ,,Badplaner des Jahres 2013

Wahrnehmung als eigenstindiger Badgestalter

So positioniert wird lllini im Umkreis von gut 40 km
als eigenstindiger Badanbieter mit dem Blick fiir das Be-

SCHMOLL+SOHN UND ILLINI

Schmoll+Sohn und das Tochterunternehmen Illini sind
beide in Niirnberg angesiedelt. Das Familienunternehmen

ist mehr als 100 Jahre alt, gefthrt wird es heute von Dipl.-
Ing. Klaus Schmoll und seinem Sohn Michael in dritter
bzw. vierter Generation. Schmoll+Sohn zahlt rund 50 Mit-
arbeiter, Illini etwa 10. Die lllini-Badausstellung ist rund
240 m? grof. In der Ausbildung geht Schmoll+Sohn eigene

. N
e ~ L

Ein Toto-Whirlpool

mit Bluethooth-Sound-
system und Farbspiel
in der lllini-Ausstellung.
Die Musik erschallt im
Raum tiber ein draht-
loses Musiksystem.

sondere wahrgenommen — ein zusitzlicher Vorteil der klaren
Trennung beider Firmen. Das setzt sich zudem im Internet
fort: Beide Betriebe agieren auch hier véllig losgelést von-
einander.

Um dem Ruf der auflergewshnlichen Bider gerecht zu
werden, nimmt sich lllini Zeit fiir eine ausgereifte Planung.
Die darf dann auch mal 20 Arbeitsstunden und mehr bean-
spruchen. Ein Aufwand, den man bei Schmoll+Sohn nicht
bewiltigen kann. ,Die Zeit hat man im Alltagsgeschift
nicht*, sagt Betriebsleiter Michael Schmoll. Also noch ein
weiterer Pluspunkt fiir die Auskopplung des Komplettbad-
geschiftes. (dj)

www.schmoll-sohn.de

www.illini-haustechnik.de

Wege. Da die von Klaus Schmoll fiir wichtig erachtete
facheriibergreifende Ausbildung mit der Handwerkskam-
mer vor 15 Jahren nicht zu verwirklichen war, entwickelte
der Geschiftsfiihrer gemeinsam mit der hiesigen IHK ein
eigenes Konzept: Schmoll+Sohn unterhilt mit anderen
regionalen SHK-Betrieben eine grofle Lehrwerkstatt am
Firmensitz.

Der Flaschner- und Installateurmeister Friedrich Schmoll legte 1912 mit seinem Handwerksbetrieb in Niirnberg den Grundstein fiir das heutige Unternehmen.
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Marketingpreis-Jury 2014: Holger Siegel, Marketingexperte und Inhaber der id-pool GmbH; Andrea Gabriel, Geschiftsleitung und Verkauf
Gabriel GmbH; Unternehmensberater Prof. Dr. Dr. habil. Kurt Nagel, Peter Schliiter, Rechtsanwalt und Geschiftsfiihrer Recht Fachverband
SHK NRW; und Si-Chefredakteur Maximilian Déller (v. |.).

DIE QUAL DER WAHL

Das hatte die funfkopfige Marketingpreis-Jury bei ihrer Entscheidungsfindung zum diesjahrigen ,Marke-
tingpreis fur das deutsche SHK-Handwerk”. Sechs allesamt preiswirdige SHK-Handwerksbetriebe
versuchten heuer, mit ihren innovativen sowie sehr interessanten Marketingkonzepten zu Gberzeugen.

Die Erfolgswege fuir ein SHK-Unternehmen kénnen sehr un-
terschiedlich und vielfiltig sein. Dies bekam die Marketing-
preis-Jury wieder einmal ganz deutlich vor Augen gefiihrt. In
der Jury zum ,Marketingpreis fiir das deutsche SHK-Hand-
werk“ waren in diesem Jahr: Andrea Gabriel, Geschiftsleitung
und Verkauf Gabriel GmbH, als Vertreterin der ehemaligen
Marketingreistrager. Das SHK-Unternehmen Gabriel aus Boss
konnte im Jahr 2012 den begehrten Branchenaward fiir sich
gewinnen. Peter Schliter, Rechtsanwalt und Geschiftsfiithrer
Recht, vertrat den Fachverband SHK NRW, der die Initiative
der Si bereits seit vielen Jahren mit unterstiitzt. Mit Prof. Dr.
Dr. habil. Kurt Nagel war weiterhin ein absoluter Profi mit in
der Runde. Er beschiftigt sich seit tiber 40 Jahren mit Fragen
der Fithrung von Organisationen in der Wirtschaft. Schon vie-
le Inhaber, Fiihrungskrifte und Mitarbeiter von Handwerksbe-
trieben wurden von ihm beraten. Fehlen durfte auch nicht
Marketingpreisinitiator Holger Siegel, Marketingexperte und
Inhaber der id-pool GmbH in Stuttgart. Komplettiert wurde
die Jury durch Maximilian Déller, Juryvorsitzender und Si-
Chefredakteur: ,Die Konzepte sind héchst individuell und un-
vergleichbar. Es ist auch fiir uns immer wieder tiberraschend,

mit welchen kreativen Konzepten das Handwerk in dieser
Branche aufwartet.”
Auf welche drei Unternehmen sich die Jury schlieflich ein-
stimmig als Preistrager des ,,Marketingpreises fir das deut-
sche SHK-Handwerk 2014“ festgelegt hat, konnten Sie schon
auf den vorangegangenen Seiten dieses Si Spezial erfahren.
Nicht unerwihnt sollen an dieser Stelle die anderen drei SHK-
Handwerksbetriebe bleiben, welche es ebenfalls in die Ab-
stimmung geschafft haben:
— Mundle GmbH aus Sindelfingen (Darmsheim) mit ,Viele
Hinde — ein Ansprechpartner.
— Schiberle Sanitdr und Schiberle RehaVital aus
Girtringen mit ,Barrierefreiheit aus einer Hand“.
— Heizungsbauer Stefan Miiller aus Sontheim im Allgau mit
Fachwissen barrierefrei vernetzt*.
Zwar konnten diese drei Konzepte leider keine krénende Aus-
zeichnung mit dem ,,Marketingpreis fiir das deutsche SHK-
Handwerk" erfahren. Dennoch verdienen Sie grofde Anerken-
nung, der Si mit einer redaktionellen Beriicksichtigung in den
néchsten Ausgaben nachkommen wird.
www.si-shk.de
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Die Steuerung einer Heizungsanhlage erfolgt auch mit einem Smartphone oder Tablet via Internet .

MARKETINGPREIS PASST ZUR
PHILOSOPHIE VON BUDERUS

Innovationsfreude, Qualitats-
bewusstsein, Kreativitat und
Kundennéahe sind entscheidende
Kriterien fir den Erfolg eines
Unternehmens. Dies gilt far
Handwerksbetriebe ebenso wie
fur Buderus. Der Marketingpreis
fur das Deutsche SHK-Handwerk
als herausragende Branchenaus-
zeichnung wurdigt das Engage-
ment der Heizungsfachbetriebe
und passt somit hervorragend
zur Philosophie von Buderus.
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Engagierte, leistungsstarke und zu-
kunftsgerichtete Handwerkspartner sind
unverzichtbares Bindeglied zwischen
Heiztechnikherstellern und Endkunden.
Fortschrittliche Technologien, die den
Menschen héheren Wohnkomfort und
vielfiltigen Mehrwert bieten, miissen
aktiv im Markt beworben und angeboten
werden. Deshalb unterstiitzt Buderus
die Initiative des Marketingpreises fuir
das Deutsche Handwerk als Sponsor,
denn der Preis wiirdigt auch weitsichti-
ges betriebliches Handeln.

Kundennihe spielt hierbei eine wesent-
liche Rolle. Buderus hat im vergangenen
Jahr seine Vertriebsstruktur neu ausge-
richtet und dadurch seine Kundennihe
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weiter verbessert. Luc Geerinck, Leiter
Marketing Buderus Deutschland: ,Auf
den Kontakt zu den Heizungsfachfirmen
legen wir sehr groflen Wert. Wir arbeiten
eng zusammen, denn sie kennen die
Anforderungen und Wiinsche der End-
kunden am besten. Es liegt an uns, die
Erfolgsfaktoren verldsslich an unsere
Entwicklungsabteilung zu tibermitteln,
damit wir marktgerechte Produkte an-
bieten, die unsere Handwerkspartner
erfolgreich verkaufen kénnen.*

Konnektivitat gewinnt an Bedeutung

Im Rahmen dieser Entwicklungen
nimmt das Thema Konnektivitit zuneh-
mend Fahrt auf. Die Bedeutung der
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mobilen Gerite und deren Anwendun-
gen steigen auch in der Heiztechnik-
branche. Sie unterstiitzen die Hand-
werkspartner von Buderus im
Tagesgeschift und erleichtern die Arbeit
im Biiro sowie bei den Endkunden.
Buderus hat den Stellenwert dieses
Themas erkannt und die Entwicklung
der entsprechenden Produkte und
Dienstleistungen vorangetrieben.
»Heute finden Heizungsfachbetriebe
bei uns zahlreiche Angebote, die sie

von der Beratung tiber die Planung bis
zum Einbau sowie bei Service und War-
tung unterstiitzen, sagt Luc Geerinck.
Ein Beispiel ist die am Markt etablierte
Ersatzteil-App EasyScan — etwa 14.000
Handwerkspartner haben den Buderus-
Ersatzteilkatalog auf ihren mobilen End-
geraten installiert. Mittlerweile kénnen
sie viele weitere Buderus-Apps nutzen.
Mit diesen weckt Buderus auch das Inte-
resse der Hauseigentiimer an der Heiz-
technik. Funktionen wie die Anzeige des
solaren Ertrages oder eine Bedienung
der Heizungsanlage aus der Ferne schaf-
fen ein veridndertes Bewusstsein fiir die
Produkte, die bislang eher ein Schatten-
dasein gefithrt haben — obwohl sie die
Umwelt und das Haushaltsbudget ent-
lasten. Handwerkspartner, die diese
sich bietenden Chancen nutzen, kénnen
ihren Geschiftserfolg steigern. Auch
das ist eine Botschaft des Marketing-
preises fiir das Deutsche Handwerk.
Buderus setzt die unterschiedlichen
Méglichkeiten, die mobile Anwendun-
gen im Bereich der Heizungssteuerung
und -tiberwachung bieten, mit einem

Dipl.-Wirt. Luc Geerinck, Leiter Marketing Buderus
Deutschland.

SI SPEZIAL

Mit der Buderus App EasyControlPRO fiir Hand-
werkspartner werden Heizungsanlagen aus
der Ferne iiberwacht und Einstellungen gedndert.

mehrstufigen Konzept um. Die Ange-
bote sind auf die jeweiligen Zielgruppen
zugeschnitten: Endkunden kénnen ihre
Heizungsanlage bedienen und Informa-
tionen abrufen. Heizungsfachfirmen ha-
ben die Méglichkeit, Anlagen bei ihren
Kunden zu iiberwachen, Anderungen
bei den Einstellungen vorzunehmen
und Servicemeldungen abzufragen. Via
Internet kann eine grofde Zahl Buderus-

Wiarmeerzeuger iiberwacht, bei Stérmel-

dungen sofort reagiert und die Anlagen
kénnen aus der Ferne optimiert werden.
Diese Funktionen sind auch fiir das
Objektmanagement interessant.
Anlagenbetreiber kénnen lber das Inter-
net ihre Heizungsanlage bedienen und
erhalten Informationen wie den solaren
Ertrag auf ihr Smartphone oder Tablet.
Die neueste Geritegeneration wie der
Ol-Brennwertkessel Logano plus GB145

hat werkseitig eine integrierte IP-Schnitt-

stelle und ist serienmifig internetfihig.
Ebenso sind die Gas-Brennwertgerite
Logano plus GB212 und Logamax plus
GB162 als IP-Variante erhiltlich. Doch
auch andere Heizsysteme mit der Bude-
rus-Regelung Logamatic EMS kénnen
ganz einfach ins Netz gehen, dazu ist
das Gateway Logamatic web KM200 né-
tig. Diese Lésung kann ebenso bei den
Buderus-EMS-Kesseln im Bestand nach-
geriistet werden.
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Heizungsfachfirmen optimieren ihren
Kundenservice, wenn sie die Mdglich-
keiten im Internet nutzen. Uber das
Gateway Logamatic webKM200 oder
den IP-fahigen Kessel in Verbindung
mit der App EasyControlPRO erhalten
sie Informationen der Anlagen ihrer
Kunden. Auch unterwegs sind sie im
Bilde, denn die Meldungen werden auf
Smartphone oder Tablet angezeigt. So
erméglicht die App fiir den Heizungs-
fachbetrieb die Bedienung, Ferniiber-
wachung und den Service einer grofie-
ren Zahl von Heizungsanlagen in
mehreren Gebiuden.

Fur Mittel- und GrofRanlagen in Mehrfa-
milienhiusern, éffentlichen Gebduden
oder in gewerblichen Anlagen eréffnet
das Gateway Logamatic web KM300 in-
teressante Moglichkeiten. Denn neben
der Ferntiberwachung rund um die Uhr
mit Langzeitaufzeichnungen, der Uber-
mittlung von Betriebs- oder Stérmeldun-
gen und automatischen Updates lassen
sich via Internet auch alle Parameter der
Anlage dndern und optimieren.

Datensicherheit hat héchste Prioritat
Fiir einen zuverlissigen Datenschutz
hat Buderus ein Sicherheitskonzept mit
komplexer Verschlusselung ausgearbei-
tet. Das Serversystem und das Gateway
sorgen fiir einen sicheren Verbindungs-
aufbau, der grundsitzlich ,von innen
nach auflen“ erfolgt, sodass das
Gateway von ,,aufden nicht sichtbar
ist. Die Kommunikation ist komplex
verschlusselt und der individuelle
Zugang lber Login und Passwort
personifiziert.

Durch Konnektivitat verlieren in der
Heiztechnikbranche zeitliche Beschrin-
kungen und rdumliche Barrieren an
Bedeutung, es ergeben sich viele neue
Méglichkeiten wie Komfortverbesse-
rung, Effizienzsteigerung und Energie-
einsparung. Marketingleiter Luc
Geerinck: ,,Das Internet der Dinge hilt
im Heizungskeller Einzug und wir kén-
nen unseren Handwerkspartnern nur
empfehlen, diese Entwicklung positiv
aufzunehmen. Wer hier rechtzeitig die
Weichen stellt und auch seine Mitarbei-
ter dafiir begeistert, kann langfristig
den Unternehmenserfolg steigern.”
www.buderus.de



FIRD YOLUIR BESTRAATCH™

SI SPEZIAL

Funktional und 4sthetisch kombinieren mit Grohe BestMatch: Der Onlinekonfigurator bietet Sicherheit bei der
Badplanung und bringt Orientierung im vielfiltigen Produktsortiment — dafiir hat Grohe bisher mehr als 1.500

mdégliche Zusammenstellungen getestet.

Grohe BestMatch gibt es als
Website sowie als App, so dass
der Konfigurator immer zur
Hand und jederzeit verfiigbar
ist. Mit seinen vorgegebenen
Auswahloptionen ermég-

licht er eine schrittweise und
schnelle Orientierung im gro-
Ben Angebot und bereitet die
Informationen praktisch fiir die
Anwendung im Gesprach mit
den Kunden auf. Gute Lade-
zeiten und die Einzigartigkeit
dieses Services machen Gro-
he BestMatch zu einem hoch-
funktionalen Marketinginstru-
ment im Tagesgeschift.

www.grohe.de/bestmatch

GEMEINSAM HANDELN,
ZUSAMMEN WACHSEN

Fur Grohe ist Deutschland ein
technologisch hochentwickel-
ter Markt, der aufgrund seiner
anspruchsvollen Marktpartner
und der komplexen Struktur des
dreistufigen Vertriebsweges das
ideale Umfeld fir konstruktive,
neue ldeen bietet.

Immer wieder neue Ideen zeigt auch der
Marketingpreis fiir das deutsche SHK-
Handwerk auf, den Grohe in diesem Jahr
als Sponsor unterstiitzt.

Bereits seit 2008 prasentiert sich Grohe
mit seiner Initiative ,Gemeinsam Markt
machen* als etablierter Partner im Ta-
gesgeschift. Die zahlreichen Maf3nah-
men fir Handel und Handwerk dienen
seitdem in allen internationalen Grohe-
Mirkten als Vorbild und Anregung fiir
eigene Aktionen. 2014 wird nun das Pro-
gramm in Deutschland weiterentwickelt
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und unter dem noch aktiveren Motto
,Gemeinsam handeln, zusammen wach-
sen“ ganzheitlich in die deutschen
Marktaktivititen integriert.

Kundenberatung leicht gemacht

Eine der bedeutendsten Serviceneuhei-
ten in diesem Jahr ist der Onlinekonfigu-
rator Grohe BestMatch. Als einzigartiges
Planungtool fiir Installateure, Show-
room-Personal, Planer und Badverkiufer
gibt er wertvolle Orientierung bei der
gelungenen Kombination von Wasch-
tisch und Armatur. Damit nimmt sich
Grohe eines Problems an, das die Bran-
che tagtaglich beschiftigt — die optimale
Zusammenstellung von Keramik und Ar-
matur.

Es gibt keine einfache Formel, nach der
sich Armaturen und Becken zusammen-
stellen lassen. Um seinen Fachpartnern
aber hierfir die notwendige Unterstuit-
zung bieten zu kénnen, hat Grohe den
Onlinekonfigurator entwickelt. Schluss
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mit Wasserspritzern aus der Wasch-
schiissel, Schluss mit eingezwingten
Hinden zwischen Auslauf und Becken
und Schluss mit unattraktiven Proporti-
onen und Formen. Jetzt gibt es schon
vor der Installation die Gewissheit, eine
gute Entscheidung getroffen zu haben.
Damit nun in puncto Funktionalitit und
Design keine Wiinsche offenbleiben, hat
ein Grohe-Testteam in monatelanger Ar-
beit die aktuellen Waschtischserien von
Alape, Burgbad, Duravit, Keramag, Lau-
fen sowie Villeroy & Boch im Labor in
Hemer aufgebaut und mit verschiede-
nen Grohe-Armaturenlinien kombiniert.
Diese Zusammenstellungen mussten
zuerst der Kritik von Grohe-Chefdesig-
ner Paul Flowers standhalten und durch
eine harmonische Formensprache uber-
zeugen. Erst danach wurden sie zu wei-
teren aufwindigen Testverfahren zuge-
lassen und unter verschiedenen
Gesichtspunkten gepriift. Zu den Test-
parametern gehéren das Spritzverhalten
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Erstmalig 2014: Bei der Work Smarter Tour von Grohe Professional fahrt ein mit modernster Technik, tiber
70 Produkten und nitzlichen Informationen ausgestatteter Aktionstrailer durch ganz Deutschland.

beim Offnen der Armatur sowie beim
Hiandewaschen und der Freiraum zwi-
schen Auslauf und Becken. Mehr als
1.500 mogliche Zusammenstellungen
hat Grohe schon in seinem Labor unter-
sucht. Die Tests laufen zudem kontinu-
ierlich weiter und werden mit zusitzli-
chen Produkten fortgesetzt — mégliche
Erganzungen des Angebots beinhalten
Infrarotarmaturen.

Als wertvolles Arbeitsmittel erméglicht
es Grohe BestMatch, aus der Vielfalt von
Variablen die perfekten Gegenstiicke zu
ermitteln und den Kunden das Ergebnis
direkt am Bildschirm zu préasentieren.
Dabei wird im ersten Schritt festgelegt,
ob der Nutzer eine Armatur zu einer Ke-
ramik sucht oder umgekehrt. Dann fragt
der Konfigurator Details zum bereits
vorhandenen oder ausgewihlten Pro-
dukt ab, wie z. B. Stil, Design, Installati-
on und gegebenenfalls Bedienart. Eine
unkomplizierte Navigation und erkldren-
de Grafiken helfen bei einer schnellen
Einordnung. Nach Wunsch kénnen auch
Filter tibersprungen werden. Die Sucher-
gebnisse lassen sich durch weitere An-
gaben wie Preisklasse, Marke, Produktli-
nie, Design und Stil des Kombinations-
produktes zusitzlich einschrianken, so
dass nur die besten Varianten tibrigblei-
ben. Ist bereits eine Artikelnummer be-
kannt, kann ein integriertes Suchfeld di-
rekt den Weg zur Wunschkombination
ebnen. Favoriten kénnen direkt gespei-

chert, heruntergeladen oder ausge-
druckt werden, um sie den Kunden mit-
zugeben. Und dank kleiner
Kurzmitteilungen bleiben Installateure
und Planer immer informiert, wenn
neue Kombinationen getestet wurden.

Noch mehr Kundennihe

2014 priasentiert sich die Marke Grohe
Professional noch kundenniher: mit
neuen Serviceangeboten, Produkten
und ihrer Work Smarter Tour.

Somit kommt Grohe Professional zu
Handel und Handwerk in die Region:
Mit der ersten Work Smarter Tour star-
tete am 1. April eine einzigartige Aktion,
die dem Installateur die Produkte und
Services von Grohe Professional so nah
bringt wie noch nie — sowohl funktional
als auch raumlich. Ein mit modernster
Technik, iiber 70 Produkten und niitzli-
chen Informationen ausgestatteter Trai-
ler macht jeweils fiir ein bis zwei Tage
bei einem Grohindler halt und gibt al-
len interessierten Fachpartnern die Ge-
legenheit zum Besuch der Demonstrati-
onsfliche. Mit an Bord: Ein Grohe-
Trainer, der zu allen Fragen Rede und
Antwort steht.

Von diesem Service profitiert zudem
ganz Deutschland: Denn das Grohe Pro-
fessional Mobil tourt durch die gesamte
Republik mit Stopps an durchschnittlich
zwei Standorten pro Woche. Im Trailer
stehen den Fachpartnern auf tiber 24 m2
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Touchscreens, Bildschirme, Infowinde,
eine Werkbank und vorinstallierte Pro-
dukte zur Verfiigung, um sich zu infor-
mieren und den Umgang mit Neuheiten
auszuprobieren. Die Demonstrations-
und Présentationsflichen geben dabei
einen guten Uberblick iiber das umfang-
reiche Angebot von Grohe Professional
und decken alle Themenbereiche ab:
Sanitdrsysteme, Hinterwandtechnik,
Spezialarmaturen, Anschluss- und Si-
cherheitstechnik, Grohe Blue sowie die
verschiedenen Services. Auf Wunsch be-
raten die Grohe-Experten vor Ort bei der
Produktwahl, beantworten alle Fragen
zu Einbau und Funktion und erldutern
die verschiedenen Angebote, die zusitz-
liche Unterstiitzung im Arbeitsalltag
bieten.

Dazu gehért z. B. die Grohe Professional
Website, die auch mobil und als App ge-
nutzt werden kann. Funktionen wie die
Detailsuche aktueller und historischer
Produkte, technische Informationen,
Broschiiren und Montagevideos sowie
Auskunft tiber Produktverfiigbarkeit und
Auftragsstatus machen sie zu einem
praktischen Arbeitsmittel. Weitere Plus-
punkte von Grohe Professional: die er-
weiterte Grohe-Garantie, die professio-
nellen Trainings, das Handbuch
»Gewusst wie“ sowie das Partnerpro-
gramm Grohe Smart.

www.grohe.com
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Zahlen im Detail

560 Aussteller aus 15 Nationen
prisentierten energieeffizien-
te moderne Heizungstechnik,
innovatives Baddesign fiir alle
Generationen, moderne Kli-
ma- und Liftungsanlagen so-
wie wirksame Lésungen fiir die
Trinkwasserhygiene. Die Hoch-
rechnung des letzten Messe-
tages mit einbezogen kamen
48.200 Besucher inklusive Jour-
nalisten und Teilnehmer des
Rahmenprogrammes wie Sach-
verstindige, Monteure, Archi-
tekten, Auszubildende, Schiler
und Fachverbandsinnungsbe-
triebe zur SHK Essen 2014.

A L

SI SPEZIAL

Gefragt waren auf der SHK Essen 2014 vor allem effiziente, kostensparende und nachhaltige Lésungen fiir die gesamte Branche: 48.200 Besucher nutzten die
SHK Essen 2014 als Informations- und Orderplattform — der Fachbesucheranteil lag bei 95 %.

ERFOLGREICHES JUBILAUM

Die 25. Ausgabe der SHK Essen

- Fachmesse fur Sanitar, Heizung,
Klima und erneuerbare Energien -,
war gepragt von einer Uberaus
guten Branchenstimmung. Als
Sponsor unterstutzte die Messe
Essen auch die diesjahrige Ver-
leihung des Marketingpreises fur
das Deutsche SHK-Handwerk..

Aussteller und Besucher in der Messe
Essen zeigten sich mit dem Messever-
lauf gleichermafien zufrieden. ,,Die SHK
Essen 2014 hat neue Impulse gesetzt
und wird die Branche befliigeln®, lautet
der einhellige Tenor.

Zu ihrem silbernen Jubildaum vom 12. bis
15. Mérz 2014 erwies sich die SHK Essen
einmal mehr als wichtigster Branchen-

22

treff des Jahres. 560 Aussteller aus 15
Landern zeigten in der Messe Essen ei-
nen umfassenden Marktiiberblick. Be-
herrschende Themen waren energieeffi-
ziente moderne Heizungstechnik,
innovatives Baddesign fiir alle Generati-
onen, bedarfsgerechte und hygienisch
einwandfreie Klima- und Luftungsanla-
gen sowie wirksame Lésungen fiir die
Trinkwasserhygiene. 48.200 Fachbesu-
cher aus Handel und Handwerk sowie
Fachplaner, Architekten und Experten
der Wohnungswirtschaft nutzten die
Fachmesse als Informations- und Order-
plattform. Knapp 90 % der Aussteller
waren mit ihrem geschiftlichen Erfolg
auf der Messe zufrieden — jeder Dritte
erzielte Verkaufsabschliisse direkt auf
der Messe.

»Der erfolgreiche Verlauf im Jubilaums-
jahr ist das schénste Kompliment fur die
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SHK Essen. Sie ist seit nunmehr 25 Aus-
gaben die wichtigste Fachmesse der
Branche im Nordwesten Deutschlands
und dariiber hinaus*, restimierten Oliver
P. Kuhrt, Vorsitzender der Geschéftsfiih-
rung der Messe Essen, und Egon Galin-
nis, Geschiftsfilhrer der Messe Essen.
Das sehen die Aussteller genauso: Sie
erreichten auf der SHK Essen genau ihre

USHK

Die nichste SHK Essen findet vom 9. bis 12. Marz
2016 statt.




Fotos: Messe Essen, Si/md,

SI SPEZIAL

Rund 1.000 Schiiler von allgemeinbildenden und Berufsschulen besuchten die Azubi-Lounge und
nahmen an der Azubi-Rallye teil.

Zielgruppen und zeigten sich hoch zu-
frieden mit Anzahl sowie Qualitit der
Besucher. Fiir 94 % der teilnehmenden
Unternehmen steht deshalb schon jetzt
fest, dass sie sich auch in Zukunft auf
der Essener Fachmesse prasentieren
werden.

Energieeffizienz und Nachhaltigkeit
Gefragt waren auf der SHK Essen 2014
vor allem effiziente, kostensparende und
nachhaltige Lésungen fiir die gesamte
Branche. Auf besonderes Interesse stiefd
dabei energiesparende Heiztechnik. Die
Industrie zeigte Brennwerttechnik auf
Basis von Gas oder Ol, Kraft-Warme-
Kopplung und Anlagen fiir erneuerbare
Energien wie Biomasseheizungen, War-
mepumpen oder Solarthermie sowie
erstmalig Brennstoffzellentechnik. Im
Bereich Sanitir geht der Trend zuneh-
mend zu nachhaltig produzierten Mate-
rialien und individualisierten Lésungen
—von der Badewanne nach Maf? bis zur
persénlichen Gestaltung von Dusch-
trennwinden per Laser. Ebenfalls ge-
fragt waren innovative Lésungen fur die
Trinkwasserhygiene — darunter auch ef-
fektiver Schutz vor Legionellen.

Im Marktfeld Luftung/Klima standen
kostensparende und nachhaltig wirksa-
me Produkte fiir hygienisch einwand-
freie Innenrdume im Mittelpunkt. Vorge-
stellt wurden unter anderem zentrale
und dezentrale Wohnungsliftungsanla-
gen sowie neue Reinigungsverfahren fiir
Klimaanlagen. Auch intelligente Haus-
technik wie per App steuerbare Warm-

wasserversorgung, elektronische Hei-
zungsventile und PC-regelbare
Luftungsgerdte wurden auf der SHK Es-
sen prisentiert. Dieser umfassende
Marktiiberblick, ergénzt durch ein um-
fassendes Beratungsangebot, erhielt
sehr gute Noten bei den Besuchern.

EnEV sorgt fiir hohen Beratungsbedarf
Die neue Energieeinsparverordnung
EnEV 2014 war ein bestimmendes The-
ma im Informations- und Beratungsan-
gebot der Fachmesse. Wie hocheffizien-
te Heizungstechnik helfen kann, die
verschiarften energetischen Anforderun-
gen fiir den Wohnungsneubau umzuset-
zen, erlduterte der BDH Bundesindust-
rieverband Deutschland Haus-,

Energie- und Umwelttechnik e.V. in einer
vielbeachteten Sonderschau. Die her-
stellerneutrale Ausstellung fithrte an-
hand von Modernisierungsbeispielen
vor, welche Einsparpotenziale innovative
Heizungstechnik bietet. BDH-Hauptge-
schaftsfihrer Andreas Liicke: , Die deut-
sche Heizungsindustrie hat eine beein-
druckende Bandbreite an Systemtechnik
fur hohe Energieeffizienz und erneuer-
bare Energien présentiert. Schwerpunkt
unseres Engagements als BDH war die
Kraft-Warme-Kopplung. Wir sind sehr
zufrieden mit der Resonanz und der
Qualitst der Besucher. Die SHK Essen
2014 war aus unserer Sicht erneut ein
voller Erfolg.“

Auch im gut besuchten Planungsforum
war die EnEV, die am 1. Mai 2014 in Kraft
tritt, ein wiederkehrender Sachverhalt.
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Fachleute des Fachverbandes SHK NRW
und des BDH informierten dort insbe-
sondere Planer, Architekten und die
Wohnungswirtschaft iiber die Umset-
zung der Verordnung. Weitere Fachvor-
trige widmeten sich den Themen Trink-
wasserhygiene, Legionellen, dem
Marktfeld Luftung/Klima sowie der
Kraft-Wiarme-Kopplung. Das Potenzial
dieser Technologie fiir den Wohnungs-
bau beleuchtete zudem die stark fre-
quentierte Sonderschau KWK. Besucher
lieRen sich von Experten des Fachver-
bandes SHK NRW Einsatzméglichkeiten
von Anlagen im Leistungsspektrum von
1-5 kW erklidren.

Gelungene Premieren

Auch die Nachwuchsférderung war ein
zentrales Thema auf der SHK Essen.
Zum ersten Mal gab es eine Azubi-
Lounge sowie eine Azubi-Rallye tiber die
Fachmesse, die vom ideellen Triger der
Fachmesse, dem Fachverband SHK
NRW, organisiert wurden. Die Resonanz
war hervorragend: Rund 1.000 Schiiler
von allgemeinbildenden und Berufs-
schulen nahmen teil. Ebenfalls sehr er-
folgreich verlief die Premiere des Mon-
teurtages der SHK Essen. Auf Einladung
des Fachverbandes SHK NRW nutzten
mehr als 500 Mitarbeiter von Innungs-
fachbetrieben den Messesamstag zur
Weiterbildung in Sachen Hygiene und
Haltbarkeit von Materialien der Trink-
wasserinstallationen.

»Die selbst fuir uns tiberraschend grofRe
Resonanz bei neuen Aktivititen wie der
Azubi-Rallye an allen Messetagen und
dem Monteurtag am Samstag zeigt
deutlich, welche Potenziale bei dieser
ohnehin schon hervorragenden Messe
noch freisetzbar sind“, resiimierte Hans-
Peter Sproten, Hauptgeschiftsfiihrer
des Fachverbandes SHK NRW. , Die all-
gemein gute Auftragslage wie auch das
sonnige Wetter an den ersten drei Mes-
setagen haben die Unternehmen nicht
davon abhalten kénnen, diese hochkari-
tige Informationsplattform zu besuchen.
Aus Sicht des Fachverbandes SHK NRW
war auch die 25. SHK Essen wieder ein
voller Erfolg!“

Die nichste SHK Essen findet vom 9. bis
12. Mérz 2016 statt.

www.shkessen.de
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Vorhang auf fiir die ,Meister der Elemente“: Mit einer gezielten Aktion erlangte die Kooperationsmarke bun-

BITZ
Lochweg 10
STI1E Kitzingen

desweite Aufmerksamkeit auf mehr als 1.000 Plakatflichen. Mit dabei war auch der Betrieb Ritz aus Kitzingen,

selbstredend SHK-AG-Mitglied.

Die SHK-AG

Annghernd 1.000 SHK-Hand-
werksbetriebe kooperieren in
der SHK-AG. Der Zusammen-
schluss bietet attraktive Ein-
kaufsmoglichkeiten und Quali-
fizierungen. Die Akzente liegen
auf den Bereichen verkaufen,
filhren und gestalten. Strategi-
sche Unternehmensplanung,
Betriebsvergleiche, der Um-
gang mit Kennzahlen und die
Mitarbeiterfithrung spielen ei-
ne grof3e Rolle. Mit dem Fach-
studium Dipl.-Badgestalter
(SHK) erwirbt man zusitzliche
Kompetenz im Bereich Kom-
plettbad. Der Fiihrungsnach-
wuchs in den Mitgliedsbetrie-
ben hat die Chance, sich im
Rahmen des Aufbauseminars
»Fit For Future — erfolgreiches
Fuhren im SHK-Fachhand-
werk" gezielt zu qualifizieren.

~+~MEISTER DER ELEMENTE"
BITTEN ZUM TANZ

So widersprichlich es klingt:
Kooperation schafft die Voraus-
setzung fur Unabhangigkeit im
Handwerk, weil sie langfristig
dessen Wettbewerbsfahigkeit
sichert. Diese Vorteile geniefen
Mitgliedsunternehmen der Ko-
operation SHK-AG, ohne das ei-
gene, bekannte Logo ersetzen zu
mussen. Moglich wird dies durch
die Dachmarke ,Meister der
Elemente”. Das Konzept hat den
Best of SHK Award 2014 in der
Kategorie Marketing erhalten.

Die Handwerker- und Einkaufskoopera-
tion SHK AG hat den Best of SHK Award
2014 in der Kategorie Marketing gewon-
nen. Die Leser von Si wihlten das Kon-

zept ,Meister der Elemente“ der Koope-
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ration auf den ersten Platz. Dabei
handelt es sich um die Umsetzung einer
einheitlichen Dachmarke fiir alle rund
1.000 Mitgliedsbetriebe innerhalb des
Handwerkerzusammenschlusses. Ohne,
dass dabei der angestammte Markenna-
me eines jeden einzelnen teilnehmen-
den SHK-Betriebs verloren geht.

Die Marke ,,Meister der Elemente* soll
laut SHK-AG den Endkunden Quialitt
im Handwerk sofort sichtbar vermitteln.
Die Markenbetriebe geniefien dariiber
hinaus eine ganze Reihe von Vorteilen.
So erhalten sie zusatzliche Einkaufsboni
und haben Kostenvorteile durch zentrale
Werbe- und Marketingaktionen. lhr In-
ternetauftritt wird professioneller und
ihr Google-Ranking geht nach oben. Die
erkennbare Gruppenzugehérigkeit gibt
ihren Kunden, Mitarbeitern und Liefe-
ranten die Sicherheit einer grofden Ko-
operation. Dadurch werden die ,,Meister
der Elemente“ auch als Arbeitgeber und
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Ausbildungsbetriebe attraktiver als die
Betriebe, die als Einzelkimpfer auftre-
ten. Bereits mehr als 400 Unternehmen
innerhalb der SHK-AG zeigen mit der
Marke ihre tiberdurchschnittliche Kun-
denorientierung. ,Es ist hochste Zeit,
dass das SHK-Handwerk selbstbewusst
auftritt und seine Stirken kommuni-
ziert", sagt dazu Holger Kachel, Vor-
stand der SHK-AG. (d))

www.shknet.de

Georg Lauinger hat gut Lachen: Im Namen der SHK-
AG nahm er die Auszeichnung in Essen entgegen.

Fotos: SHK AG, Alex Muchnik



Fotos: Alex Muchnik, Grundfos

Dirk Schmitz (links), Leiter Kommunikation und PR Grundfos, und Wolfgang Richter, Prokurist und Marketing Direktor D-A-CH Grundfos,
mit dem Best of SHK Award in der Kategorie Nachhaltigkeit.

SPARSAME MGE-
HOCHEFFIZIENZ-MOTOREN

Der MGE-Hocheffizienz-Motor
von Grundfos hat den Best of
SHK Award in der Kategorie
Nachhaltigkeit erhalten. Durch
die integrierten Funktionen und
den geringen Energieverbrauch
Uberzeugte er die Leser von Si.

Die MGE-Hocheffizienz-Motoren sind
Antriebseinheiten in Permanentmagnet-
Technik. Selbst mit integriertem Fre-
quenzumrichter tibertreffen sie die An-
forderungen der Effizienzklasse IE4.
Neben dem modularen Aufbau mit un-
terschiedlichen Bediendisplays und
Funktionsmodulen besitzen die Motoren
auch eine integrierte Funkschnittstelle.
Diese lasst sich unter anderem fur die
Kommunikatioin mit der Grundfos-Go-
Fernbedienung nutzen. Somit stehen
wichtige Betriebsdaten in Echtzeit zur
Verfligung. Ziel muss es sein, Pumpen
anwendungsgerecht auszuwihlen, anfor-
derungsgerecht auszulegen und wirt-
schaftlich zu betreiben. Schliissel sind

eine bessere hydraulische Auslegung

und eine angepasste Anlagenregelung.

Der modulare Ansatz des Programms

stellt einen Abgleich zwischen den Anla-

genanforderungen und den elektroni-
schen Bauteilen sicher. Pumpen mit inte-
griertem Frequenzumrichter erbringen
die Leistung, die das Lastprofil und die

Betriebsdaten der Anlage vorgeben. In-

telligente Regelungsmodi sorgen fir eine

Integration in Standardanwendungen.

Beispielsweise bietet der elektronisch

geregelte MGE-Motor mit Frequenz-

umrichter diese Zusatzfunktionen:

— Durch Anschluss von zwei Tempera-
tur-/Drucksensoren kann der entspre-
chende Wert ermittelt und danach ge-
regelt werden.

— Durch Kopplung von zwei Pumpen
tiber den internen Funk (GeniAir)
kénnen Pumpen im Doppelpumpen-
Management betrieben werden.

— Eine leere Forderleitung wird mit
reduzierter Forderleistung befiillt,
um Druckschlige zu verhindern.

Eine besondere Lésung offeriert die Au-

toAdapt-Funktion: Die Pumpe analysiert
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kontinuierlich und automatisch die Anla-
genanforderungen auf Verdnderungen
und nimmt anschlieRend zur Sicherung
der Gesamtanlageneffizienz die entspre-
chenden Leistungsanpassungen vor.
Eine Hochleistungspumpe muss sich an
Verdnderungen von Durchfluss, Druck
oder Differenzdruck in Kombination mit
der Temperatur anpassen. Das Herz-
stiick jeder iSolutions-Lésung sind Sen-
soren, die fiir eine Ubertragung der An-
lagendaten sorgen.

www.grundfos.de

IFH/Intherm Niirnberg | Halle 5 |

Stand 5.003

Der elektronisch geregelte MGE-Motor mit dem Be-
diendisplay bietet Zusatzfunktionen zur Regelung.
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Blaumann statt Geschiftsanzug: Der GroRhéndler Rainer Sebastian hat im SHK-Baustellenalltag reichlich Erfahrung gesammelt. Dafiir ist

er im Jahr 2013 mehrmals bundesweit bei Handwerksbetrieben zum Praktikum ,,untergeschlupft*.

AUSGEZEICHNETER
PERSPEKTIVWECHSEL

Vom Schreibtisch auf die Bau-
stelle, das ist mal ein Perspektiv-
wechsel, der sich lohnt. Eigentlich
ist Rainer Sebastian Inhaber des
Heizungs- und SanitargroBhan-
dels Sebastian e.K. in Vilshofen
(Niederbayern). Um seinen Hori-
zont und den seines Handelshau-
ses zu erweitern, ist er mehrmals
in die Rolle eines SHK-Prakti-
kanten geschlipft und hat bun-
desweit bei diversen Betrieben
reingeschnuppert. Dieses Enga-
gement wirdigten die Leser von
Simit dem Best of SHK Award in
der Kategorie Management.

Rainer Sebastian hat den Best of SHK
Award 2014 in der Kategorie Manage-
ment gewonnen. Die Leser von Si
stimmten fiir den Grof3hindler und sei-
nen ungewdhnlichen Perspektivwechsel:
Im vergangenen Jahr hat er mehrmals
den Geschiftsanzug eingetauscht gegen
einen Blaumann. Ausgestattet mit einer
ordentlichen Portion Neugier hat er
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bundesweit Praktika bei SHK-Fachunter-
nehmen absolviert.

Kundennihe schaffen, aus der Praxis ler-
nen, einen weiteren Schritt in Richtung
Verbesserung des Unternehmens ma-
chen: Das waren seine Ziele, als er erst-
mals im Friithjahr 2013 unter dem Slogan
»Sebastian goes Praktikum* eine Stelle
antrat bei der Firma Trapp in Hilders (bei
Fulda). Das Lernvermdégen war enorm.
So wurde er zum Beispiel beim Stuttgar-
ter Innungsobermeister Rolf Exler in ein
Gesprich verwickelt tiber Befestigungen
fiir Kompaktheizkérper und das Fiir und
Wider von angeschweifdten Laschen. Bei
der Firma Seeberger in Weisendorf bei
Bamberg machte der Handelsfachwirt
auch erstmals die Erfahrung, wie man
Solarkollektoren installiert.

Als grofite Herausforderung fiir das SHK-
Handwerk bezeichnet er nach seinem
Perspektivwechsel die Vielfalt, und zwar
in allen Bereichen: ,Das fingt bei den
Produkten an und endet in den total un-
terschiedlichen Charakteren und Lebens-
situationen der Kunden. Man begegnet
den unterschiedlichsten Menschen, von
der alten Dame in der kleinen Wohnung
bis zum Steuerberater auf dem Millio-
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narshiigel. Da wird man nicht nur als
Fachhandwerker gefordert, sondern
manchmal auch als Seelsorger.“ In den
Groflhandelsalltag flieRen die Erkenntnis-
se heute ein: ,Wo ich durch meine Prakti-
ka Verbesserungsbedarf gesehen habe,
ist in der Informationsbeschaffung fur
das Handwerk. Ich habe erlebt, wie eine
Baustelle zwei Stunden stillstand, weil ei-
ne Information zu einem Produkt gefehlt
hat. Das darf nicht sein. Hier miissen Un-
terlagen und Kataloge bestens gestaltet
sein. Das haben wir tbrigens fiir uns so-
fort verbessert nach meinem ersten Prak-
tikum.“ (dj)

www.blog.sebastianek.de

Freude tiber Freude: Der Gewinn des Best of SHK
Awards in Essen kronte die ungewshnliche Manage-
ment-ldee von Rainer Sebastian.

Fotos: Sebastian e.K., Alex Muchnik
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www.si-shk.de

PLZ, Ort

Telefon Fax
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