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Strahlende gewinner
Chefredakteur Maximilian Döller

Zwei begehrte Awards in einer sehr attraktiven Branche, ver-
geben von einem der führenden SHK-Fachmagazine Deutsch-
lands. Wie Sie unschwer auf der Titelseite unseres Si Spezial 
erkennen können, wurde im Jubiläumsjahr neben dem völlig 
neuen Layout von Si auch das Erscheinungsbild des „Marke-
tingpreises für das deutsche SHK-Handwerk“ und der „Best of 
SHK Awards“ angepasst.
Mit dem „Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk“ 
vergab Si heuer bereits zum 17. Mal Auszeichnungen für die 
besten Marketingkonzepte des Handwerks. Das Interesse 
richtet sich hierbei speziell auf SHK-Unternehmerpersönlich-
keiten, die kreative Wege gehen, systematische Konzepte ver-
folgen und innovative Ideen umsetzen. Dazu schafften sie es, 
mit ihrer Art der Marktbearbeitung Kunden zu begeistern und 
die Si-Fachjury zu überzeugen. Wer nun genau überzeugen 
konnte, lesen Sie ab Seite 4.
Sie wurden zwar erst zum vierten Mal verliehen, aber nicht 
minder attraktiv würdigen 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 Persönlich-
keiten einer Wahl zu stellen. Wer die meisten Stimmen erhält 
und als Sieger hervorgeht, entscheiden dabei alleine nur die 
Si-Leser, die in einer fast zweimonatigen Abstimmungsphase 

ihren persönlichen Favoriten eine Stimme gegeben haben. Auf 
den Seiten 24–26 stellen wir Ihnen die drei Gewinner vor.
Beide Preise verstehen sich als Brückenschlag zwischen 
Handwerk und Industrie, bei dem die kontinuierliche Verbes-
serung bzw. Vertiefung von Kundenbeziehungen im Mittel-
punkt steht. So gab es nach der Preisverleihung natürlich 
noch ausreichend Zeit zum Kennenlernen, Netzwerken und 
entspannten Erfahrungsaustausch. Mit einem Buffet war nicht 
nur für das leibliche Wohl gesorgt. Zur Freude vieler Gäste 
konnte mit der Gruppe „Combo Combo“ auch ein musikali-
sches Highlight geboten werden, welches für tolle Stimmung 
und beste Unterhaltung sorgte.
Den Rückblick zum Si-Branchenevent mit allen Preisträgern, 
den verschiedenen Gewinnerkonzepten, den von den Si-Lesern 
gewählten Leistungen der SHK-Industrie und den Sponsoren 
finden Sie auf den nächsten 23 Seiten. Dank gilt abschließend 
noch allen Helfern rund um den Marketingpreis die zum Gelin-
gen ihren wertvollen Beitrag geleistet haben, vor allem den 
diesjährigen Sponsoren Buderus, Grohe und Messe Essen.

Ich wünsche viel Lesevergnügen mit unserem Si Spezial!
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Im Rahmen der SHK-Fach-
messe in Essen wurden 

von Si – „Dem Fachmaga-
zin für das SHK-Hand-
werk“ zum 17. Mal der 

„Marketingpreis für das 
deutsche SHK-Handwerk“ 
und zum 4. Mal der „Best 
of SHK Award“ verliehen.
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Marketing ist Kundenorientierung 
und genau dafür werden Hand-
werksunternehmen von Si ausge-
zeichnet. Der „Marketingpreis für 
das deutsche SHK-Handwerk“ 
würdigt 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 gekürt.
Bild 3: Eines davon wurde von der Nürn-
berger Traditionsfirma Schmoll + Sohn 
entwickelt, einem klassischen Haustech-
nik-Anlagenbauer. Das über 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-

Ausgezeichnet wurden in diesem Jahr Rainer Sebastian, die SHK AG und Grundfos mit 
dem „Best of SHK Award“ sowie die Firmen Schmoll und Sohn aus Nürnberg, Hendrich 
Schröder aus Gütersloh und Christian Plank aus Übersee mit dem „Marketingpreis für 
das deutsche SHK-Handwerk“. Die Preise übergaben Si-Chefredakteur Maximilian Döller 
und Moderatorin Angelika Demmerschmidt (links und rechts außen).

Innovative Unternehmens-
konzepte ausgezeichnet

lich macht, führte zur Gründung des 
Badstudios „Illini“. Das Zwei-Marken-
Konzept wurde von der Fachjury ausge-
zeichnet.
Bild 4: Christian Plank aus Übersee am 
Chiemsee hatte beinahe die Lust am 
Selbstständigsein im Handwerk verlo-
ren: Der Preiskampf im Ausschreibungs-
geschäft verleidete ihm die Lust an der 
guten Leistung. Schließlich sattelten der 
Handwerksmeister und seine Frau ent-
nervt um auf ein hochwertiges Kom-

1
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Alexander Holzmann, Si-Heraus-
geber und geschäftsführender 
Verleger AT-Fachverlag.

Christian und Heidi Plank von der Firma Plank Heizungsbau 
aus Übersee am Chiemsee freuten sich mit Laudatorin Mari-
on Fischer, Marketingleitung Zentraleuropa bei Grohe 
Deutschland (Mitte von links), über den Marketingpreis 2014.

Marketingpreisgewinner Klaus und Michael Schmoll von der Firma Schmoll + Sohn 
aus Nürnberg (Mitte). Die Laudatio sprach Stefan Weber, Leiter des Vertriebsbereichs 
West bei Buderus (rechts).

Thorsten Schröder von der Firma Henrich Schröder 
aus Gütersloh durfte ebenfalls die Auszeichnung mit 
dem „Marketingpreis für das deutsche SHK-Hand-
werk“ entgegennehmen. Rechtsanwalt Peter Schlü-
ter, Geschäftsführer Recht beim Fachverband SHK 
NRW, hielt die Laudatio (Mitte von links).

Zur Preisverleihung gaben sich über 
150 Gäste, Branchenpersönlich- 
keiten wie auch viele ehemalige Mar-
ketingpreisträger ein Stelldichein.

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 Schröder aus 
Bielefeld schließlich ist ein Heizungs-
bauer, der in seinen Ausstellungsräu-
men Wärme erlebbar macht. Auch der 
technische Laie bekommt hier Konzepte 
wie Erdwärme oder Pelletsheizung 

schlüssig und unkompliziert erklärt. Die 
Exponate und die Beratung überzeugen 
durch Kompetenz und Einfachheit – und 
wecken beim Kunden Interesse für zu-
weilen als schnöde empfundene Haus-
technik-Themen.
Klar zu erkennen ist, dass Marketing für 
die SHK-Handwerksbetriebe von Jahr zu 
Jahr an Bedeutung gewinnt und der 
Branche die Kreativität und Ideen für im-
mer neue Marktzugänge erfreulicher-
weise nie ausgehen.

In diesem Sinne sagt das Si-Team herzli-
chen Dank und freut sich schon jetzt auf 
ein Wiedersehen zur Marketingpreis- 
und Best-of-SHK-Award-Verleihung 2015 
im Rahmen der ISH in Frankfurt/Main!

2 3

4
5

6

Als zusätzlichen Rückblick finden 
sich alle Bilder wie auch ein kurzer 
Film zur Veranstaltung auf unserer 
Homepage unter: www.si-shk.de
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Ski und Rodel gut: Geschäftsführer Christian Plank gestaltet einzigartige Bäder mit außergewöhnlichen Materialien und Produkten. Das gilt für Sanitärobjekte ebenso 
wie für die Oberflächen.
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Marketingpreisträger 2014

Alles 
auSSergewöhnlich

Nicht jede SHK-Firma ist erfolgreich, aber jede kann es werden. Zugespitzt auf diesen Satz lässt sich 
ausdrücken, welche Entwicklung das SHK-Unternehmen Plank aus Übersee/Chiemgau genommen  
hat. Geschäftsführer Christian Plank hat den Wandel geschafft vom Ausschreibungsjäger hin zum 
Komplettbadanbieter. Er hat sich erfolgreich gelöst von der Abhängigkeit von öffentlichen und gewerb
lichen Auftraggebern, und hingewendet zu den eher gut betuchten Privatkunden. Dafür hat der Betrieb 
von der Si den Marketingpreis für das Deutsche SHK-Handwerk erhalten.

Die Aussicht ist überwältigend – das ist oftmals einer der 
ersten Gedanken, wenn Kunden in der Bäderausstellung von 
Christian Plank stehen. Eine Seite des Raums ist bis unter  
den hohen Giebel komplett verglast, keine Brüstungen und 
Wände verstellen den Blick auf die Chiemgauer Seite der 
Alpen. Die Berge scheinen zum Greifen nah. Jetzt könnte  
man denken, das charmante Panorama steht in Konkurrenz  
zu den Sanitärstücken in der Ausstellung. Doch weit gefehlt. 
Freistehende Badewannen oder vollverglaste Duschbereiche 
wirken mit dem Bergmassiv im Hintergrund gleich noch mal 
so anziehend. 
Um das Gipfelgefühl quasi ebenfalls zwischen den einzelnen 
Kojen erlebbar zu machen, handelt es sich bei Plank nicht nur 
um hochwertige Sanitärobjekte, sondern auch um zum Teil 
ganz ungewöhnliche Installationen – etwa um eine Wasch­
tischarmatur, die wie ein langer metallener Tropfen von der 
Decke herabhängt. Schnell wird klar: Die Ausstellung bietet 
nicht nur ein außergewöhnliches Panorama, hier werden auch 
außergewöhnliche Komplettbäder verkauft.

Im Hamsterrad „Ausschreibungen“ gefangen
Das Außergewöhnliche hat vor einigen Jahren Einzug gehalten 
in das Leben von Christian Plank. 1995 gegründet, hatte der 
Unternehmer sein Geschäft über Jahre hinweg überwiegend 
auf Ausschreibungen gestützt. Mit all den unschönen Be­
gleiterscheinungen für den Kleinbetrieb: waghalsige Termin­
geschäfte, Feilschen um jeden Euro, jede Menge Bedenken­
anmeldung. Es war die klassische Tretmühle, 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 außen“  
auf den Plank’schen Betrieb entwickelte mit Christian Plank 
das mutige Konzept, sich auf den Bereich der hochpreisigen 
Komplettbäder einzulassen.
Der Lohn: 2010 erhielt Plank vom Ring Deutscher Bäderbauer 
das „Goldene Ei“ für besonders hochwertige  Qualitätsarbeit. 
Da hieß es unter anderem: „Christian Plank bezeichnet sich 
nicht als normalen Sanitärinstallateur. Fragt man den gelern­
ten Handwerksmeister nach seinem heutigen Berufsstatus, 
lautet die Antwort Bäderbauer.“

Jetzt entscheidet Leistung – nicht der Preis
Es war ein unbequemer Weg, das Unternehmen komplett um­
zukrempeln. Plötzlich wurde nicht mehr über den Angebots­
preis bei Ausschreibungen „verkauft“. Jetzt wurde von Plank 
verlangt, als echter, glaubwürdiger Verkäufer aufzutreten. 
Wie er seine Preise überzeugend durchsetzt, Kunden für 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 änderten sich  
auch die Räumlichkeiten. Plank verlegte seinen Firmensitz  

SI SPEZIAL SI SPEZIAL
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Waidmannsheil: Auf Kundenwunsch erhalten Bäder auch mal eine 
rustikale Holzoberfläche und dazu passende Badmöbel – exklusiv vom 
Schreiner gefertigt.

Ein Ausstellungsdetail: Die Waschtischarmatur hängt von der Decke herab.
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in Räumlichkeiten mit großer Ausstellungsfläche und Kreativ­
studio – frei nach dem Motto: Wir zeigen, was wir können.  
Im Kreativstudio wird mit der Collagentechnik gestaltet und 
beraten, von den Sanitärprodukten über Schalter bis hin zu 
Spanndecken. 
Die Jahre seit dem „Systemwechsel“ sind von unternehmeri­
schem Erfolg gekrönt. Und das Beste daran: Alles geht leichter 

von der Hand. Die Befreiung aus der Abhängigkeit führte  
bei der SHK-Firma Plank letztlich auch zu mehr Lebens-  
und Arbeitsqualität. Und zu mehr Mitarbeitern: Heute be­
schäftigt Christian Plank rund zehn Personen im Unterneh­
men. Die Aussichten sind für alle Beteiligten blendend –  
nicht nur in der Panorama-Ausstellung. (dj)
www.plank-haustechnik.de 

Plank Bad-Heizung-Solar

Die Firma Plank Bad-Heizung-Solar wurde 1995 gegründet. 
Der Betrieb ist in Übersee im Chiemgau beheimatet. Kern­
kompetenz sind außergewöhnliche Bäder aus einer Hand, 

angesiedelt im hochpreisigen Segment mit Festpreisgaran­
tie. Die Ausstellung umfasst etwa 200 m2 Bad und 100 m2 
Heizung. Das Unternehmen zählt rund zehn Beschäftigte.

Das Plank-Team aus Übersee ist Marketingpreisträger 2014.

Marketingpreis & Best of SHK 20148
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Wenig Technik, viel Emotionen: Die Energieausstellung im Betrieb Henrich Schröder schafft ein angenehmes Umfeld, um Lüftungs- und Heizungstechnik zu verkaufen.

Marketingpreis & Best of SHK 201410
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Jede moderne Heizungsanlage ist technisch heute sehr 
komplex, eine Wärmepumpe etwa lässt sich nicht so einfach 
erklären wie eine Gasheizung. Zudem gibt es viele weitere 
Techniken. Entsprechend intensiv müsste auch jede Beratung 
ausfallen. Müsste, weil das nicht immer der richtige Weg ist, 
um einen Zugang zum Kunden zu finden. Wenn aus Interes-
sierten letztlich Geschäftspartner werden sollen, ist es nicht 
immer ratsam, sich in Beratungsdetails zu verlieren. Mindes-
tens ebenso erfolgversprechend ist es, die emotionale Seite 
des Gegenübers anzusprechen. Genau darauf zielt die Ener-
gieausstellung der SHK-Firma Henrich Schröder in Gütersloh 
ab.
Die neu eingerichtete Ausstellung bedient sich eines unge-
wöhnlichen Konzepts: Energie erlebbar machen. Weg von  
der reinen Zweckmäßigkeit, hin zur Ästhetik sprechen die 
Präsentationen mehrere Sinne an. Biomasse, Geothermie 
oder konventionelle Wärmeerzeuger: Verschiedene Bereiche 
stellen klassische und regenerative Heizmethoden dar. Wand-
füllende Fotoformate, von hinten mit jeweils 500 LEDs leben-
dig in Farbe gesetzt, regen den Blick des Betrachters an. 

Pluspunkte im Beratungsgespräch
Die Motive sind emotional gestaltet, angelehnt an das je
weilige Heizsystem. Biomasse beispielsweise ist mit einem 
großen, leuchtend grünen 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.
Überhaupt ist die Wärmepumpenthematik ein echtes Stecken-
pferd des SHK-Betriebs. Thorsten Schröder hat sogar ein 
umfangreiches Nachschlagewerk zu diesem Thema geschrie-
ben. Es ist so ausgelegt, dass sich Interessierte neben der 
allgemeinen Funktion von Wärmepumpen zudem über die 
diversen Varianten der Erschließung von Energiequellen 
verständlich informieren können. Das schafft Vertrauen und 
gibt Pluspunkte im Beratungsgespräch. Und ist darüber hin-
aus auch eine Form der Kundengewinnung auf emotionaler 
Ebene. Aber damit nicht genug. Der emotionalen Schiene fügt 
Thorsten Schröder auch einen techniklastigen Bereich hinzu. 
Einen kurzen Fußweg 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 überzeugt zudem auch 
die eher technisch orientierten Kunden. 

E-Bike begeistert Kunden mit 85 km/h
Über die Ausstellung hinaus betreibt das SHK-Unternehmen 
Schröder weitere nennenswerte Aktionen zur Kundengewin-
nung und vor allem zur Kundenbindung. Dazu zählt ein regel-
mäßiges Rundschreiben per Post, das neutral über Neuheiten 

Marketingpreisträger 2014

Kunden auf 
emotionaler Ebene 
gewinnen

Im Verkauf nichts dem Zufall überlassen: Dem SHK-Betrieb Henrich Schröder gelingt es, das technik
lastige Thema Heizungsverkauf mit Emotionalität aufzuladen und somit attraktiver zu gestalten. 
Herzstück der Darstellung einer eigentlich doch recht trockenen Materie ist die Energieausstellung  
am Firmensitz in Gütersloh. Darüber hinaus greift Geschäftsführer Thorsten Schröder noch zu weiteren, 
eher ungewöhnlichen Maßnahmen der Verkaufsförderung. Von der Si gab es dafür den Marketingpreis 
für das Deutsche SHK-Handwerk.

Marketingpreis & Best of SHK 2014 11

   3 27.03.2014   12:32:37



Seite für Seite Marketing: Co-Geschäftsführer Thorsten Schröder hat ein 
Fachbuch zum Thema Wärmepumpen und Energiequellen verfasst.

Leistungen dargestellt im Miniaturformat: Die Erschließung von Energiequellen 
als Modell ist in der Heizungsausstellung ein echter Blickfang.

Henrich Schröder Wärme & Bäder

Der SHK-Betrieb in Gütersloh/NRW wurde 1976 gegründet 
von Henrich Schröder zusammen mit seiner Frau. Mittler-
weile ist mit den Söhnen Thorsten und Cord Schröder die 
zweite Generation in die Geschäftsführung eingebunden. 
Die Belegschaft zählt rund 30 Beschäftigte. Die Teams 

arbeiten größtenteils selbstständig organisiert Aufträge  
ab. Neben den klassischen SHK-Aufgaben zählen Neubau 
und Austausch von Heizungsanlagen sowie Wärmepum-
pen und Lüftungstechnik zu den Unternehmensschwer-
punkten.

Marketingpreisträger: Der SHK-Betrieb Henrich Schröder aus Gütersloh.
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und Weiterentwicklungen informiert. Als Erfolg verbucht 
werden konnte auch mal ein groß angelegter Tag der offenen 
Tür mit mehreren hundert Gästen. 
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 Schröder mit einem E-Bike vor. Die motorradähn

liche Maschine brachte es auf immerhin 85 km/h – dabei gilt 
sie eigentlich noch als „Fahrrad“. Über die Aktion hatte sogar 
die Lokalzeitung anschließend groß berichtet. Auch das jeden-
falls war eine gelungene Form einer emotionalen Präsentation. 
Eine zudem, die sich noch lange nicht jeder zutraut – ähnlich 
wie die Einrichtung einer Energieausstellung. (dj) 
www.henrich-schroeder.de 
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Eva Brenner, Innenarchitektin und
Moderatorin von „Zuhause im Glück“ – RTL 2.

 MELDEN SIE SICH NOCH HEUTE AN! 

 GROHE SMART –
DAS GRÖSSTE TREUE-
PROGRAMM FÜR 
SANITÄRINSTALLATEURE

1 ANMELDEN
Laden Sie unsere GROHE SMART App für 
iPhone und Android herunter oder melden 
Sie sich unter www.grohesmart.de an. 

2 UPI-CODE EINGEBEN
Geben Sie den untenstehenden UPI-Code 
direkt in der App oder online ein.

3 SMARTS EINLÖSEN 
UND SOFORT PROFITIEREN
Lösen Sie Ihre gesammelten SMARTS 
gegen attraktive Prämien in unserem 
SMART Shop ein.

UPI: EC-ISHSMART1

140318_Anzeige_Smart_A4.indd   1 18.03.14   14:08
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Dem Himmel so nah: Ungewöhnliche Werkstoffe und Badgestaltungen sind ein Markenzeichen bei Illini. Das Gäste-WC mit der bedruckten Spanndecke brachte dem 
Unternehmen schon den Titel „Badplaner des Jahres 2013“ ein.
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Marketingpreisträger 2014

Völlig losgelöst

In Nürnberg 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: Während die Stammfirma Schmoll+Sohn für  
das SHK-Alltagsgeschäft zuständig ist, widmet sich Illini fast ausschließlich dem Verkauf, der Planung  
und der Realisierung von stark designorientierten Komplettbädern für Privatkunden. Mit Ausstellung  
und eigenem Team. Für diese ungewöhnliche Spezialisierung hat die Si dem Betrieb den Marketingpreis 
für das Deutsche SHK-Handwerk verliehen.

Schon allein räumlich fällt die Trennung ziemlich deutlich  
aus. Zwar sind beide Betriebe im Nürnberger Stadtzentrum 
angesiedelt, aber während Schmoll+Sohn als klassische Hand-
werksfirma in einem Hinterhof anzutreffen ist, findet man 
Illini in stark exponierter Lage an einer gut frequentierten Ver-
kehrsader Nürnbergs. Eine lange Schaufensterfront gibt den 
Blick frei auf die Kojen in der Ausstellung – mal auffällig bunt, 
mal dezent weiß, aber immer mit klaren Konturen und gerad
linigem Design ausgestaltet. Das führt auch schon zu einem 
ersten Vorteil, den die „Zweigleisigkeit“ mit sich führt: Illini 
zieht Laufkundschaft an. Wer bloß 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-
tärobjekten bis zu Luxusartikeln wie einem Whirlpool mit MP- 
3-Sound und Farbspiel und einer Sauna  von 1 x 1 m eine breite 

Palette der Bad-Spielmöglichkeiten. Der eigentliche Clou 
jedoch ist die Ausgestaltung der Schauräume: Mindestens 
ebenso viel Wert wie auf die gezeigten Sanitärobjekte legen 
die Illini-Macher auf die Wahl und Abstimmung der Ober
flächen und der Beleuchtung. Hinsichtlich Materialwahl,  
Farbe und Gestaltung zeigt man überwiegend durchdesignte 
Komplettbäder. Bäder quasi zum „Mitnehmen“. 

Besondere Kundengruppe im Fokus
Bei Illini sind also die Bad-Künstler anzutreffen. Klaus Schmoll 
bietet damit einen passenden Anknüpfungspunkt 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 Illini bestens aufgehoben. Schmoll+Sohn 
dagegen bedient die restlichen Belange im SHK-Geschäft, 

Schmoll+Sohn gibt es seit mehr als 
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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Eine Toto-Whirlpool  
mit Bluthooth-Soundsystem und Farbspiel  
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Schmoll+Sohn und Illini 

Schmoll+Sohn und das Tochterunternehmen Illini sind 
beide in Nürnberg angesiedelt. Das Familienunternehmen 
ist mehr als 100 Jahre alt, geführt wird es heute von Dipl.-
Ing. Klaus Schmoll und seinem Sohn Michael in dritter 
bzw. vierter Generation. Schmoll+Sohn zählt rund 50 Mit-
arbeiter, Illini etwa 10. Die Illini-Badausstellung ist rund  
240 m2 groß. In der Ausbildung geht Schmoll+Sohn eigene 

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

Der Flaschner- und Installateurmeister Friedrich Schmoll legte 1912 mit seinem Handwerksbetrieb in Nürnberg den Grundstein für das heutige Unternehmen.
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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 Ansprüche 
der Kunden aus dem höherpreisigen Segment eingestellt ist. 
Das beginnt schon bei der Beratung, setzt sich auf der Bau-
stelle vor Ort fort und endet bei der Übergabe. Das stärkt  
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 eigenständiger Badgestalter
So positioniert wird Illini im Umkreis von gut 40 km  
als eigenständiger Badanbieter mit dem Blick für das Be

sondere wahrgenommen – ein zusätzlicher Vorteil der klaren 
Trennung beider Firmen. Das setzt sich zudem im Internet 
fort: Beide Betriebe agieren auch hier völlig losgelöst von
einander.
Um dem Ruf der außergewöhnlichen Bäder gerecht zu 
werden, nimmt sich Illini Zeit für eine ausgereifte Planung.  
Die darf dann auch mal 20 Arbeitsstunden und mehr bean-
spruchen. Ein Aufwand, den man bei Schmoll+Sohn nicht 
bewältigen kann. „Die Zeit hat man im Alltagsgeschäft  
nicht“, sagt Betriebsleiter Michael Schmoll. Also noch ein 
weiterer Pluspunkt für die Auskopplung des Komplettbad
geschäftes. (dj)
www.schmoll-sohn.de
www.illini-haustechnik.de 

Ein Toto-Whirlpool  
mit Bluethooth-Sound-
system und Farbspiel  
in der Illini-Ausstellung. 
Die Musik erschallt im 
Raum über ein draht
loses Musiksystem.
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Die Qual der Wahl

Das hatte die fünfköpfige Marketingpreis-Jury bei ihrer Entscheidungsfindung zum diesjährigen „Marke-
tingpreis für das deutsche SHK-Handwerk“. Sechs allesamt preiswürdige SHK-Handwerksbetriebe 
versuchten heuer, mit ihren innovativen sowie sehr interessanten Marketingkonzepten zu überzeugen.

Die Erfolgswege für ein SHK-Unternehmen können sehr un-
terschiedlich und vielfältig sein. Dies bekam die Marketing-
preis-Jury wieder einmal ganz deutlich vor Augen geführt. In 
der Jury zum „Marketingpreis für das deutsche SHK-Hand-
werk“ waren in diesem Jahr: Andrea Gabriel, Geschäftsleitung 
und Verkauf Gabriel GmbH, als Vertreterin der ehemaligen 
Marketingreisträger. Das SHK-Unternehmen Gabriel aus Boss 
konnte im Jahr 2012 den begehrten Branchenaward für sich 
gewinnen. Peter Schlüter, Rechtsanwalt und Geschäftsführer 
Recht, vertrat den Fachverband SHK NRW, der die Initiative 
der Si bereits seit vielen Jahren mit unterstützt. Mit Prof. Dr. 
Dr. habil. Kurt Nagel war weiterhin ein absoluter Profi mit in 
der Runde. Er beschäftigt sich seit über 40 Jahren mit Fragen 
der Führung von Organisationen in der Wirtschaft. Schon vie-
le Inhaber, Führungskräfte 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 Döller, Juryvorsitzender und Si-
Chefredakteur: „Die Konzepte sind höchst individuell und un-
vergleichbar. Es ist auch für uns immer wieder überraschend, 

mit welchen kreativen Konzepten das Handwerk in dieser 
Branche aufwartet.“
Auf welche drei Unternehmen sich die Jury schließlich ein-
stimmig als Preisträger des „Marketingpreises für das deut-
sche SHK-Handwerk 2014“ festgelegt hat, konnten Sie schon 
auf den vorangegangenen Seiten dieses Si Spezial erfahren. 
Nicht unerwähnt 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 

Hände – ein Ansprechpartner“.
–	� Schäberle Sanitär und Schäberle RehaVital aus 

Gärtringen mit „Barrierefreiheit aus einer Hand“.
–	� Heizungsbauer Stefan Müller aus Sontheim im Allgäu mit 

„Fachwissen barrierefrei vernetzt“.
Zwar konnten diese drei Konzepte leider keine krönende Aus-
zeichnung mit dem „Marketingpreis für das deutsche SHK-
Handwerk“ erfahren. Dennoch verdienen Sie große Anerken-
nung, der Si mit einer redaktionellen Berücksichtigung in den 
nächsten Ausgaben nachkommen wird.
www.si-shk.de

Marketingpreis-Jury 2014: Holger Siegel, Marketingexperte und Inhaber der id-pool GmbH; Andrea Gabriel, Geschäftsleitung und Verkauf 
Gabriel GmbH; Unternehmensberater Prof. Dr. Dr. habil. Kurt Nagel, Peter Schlüter, Rechtsanwalt und Geschäftsführer Recht Fachverband 
SHK NRW; und Si-Chefredakteur Maximilian Döller (v. l.).
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Innovationsfreude, Qualitäts-
bewusstsein, Kreativität und 
Kundennähe sind entscheidende 
Kriterien für den Erfolg eines 
Unternehmens. Dies gilt für 
Handwerksbetriebe ebenso wie 
für Buderus. Der Marketingpreis 
für das Deutsche SHK-Handwerk 
als herausragende Branchenaus-
zeichnung würdigt das Engage-
ment der Heizungsfachbetriebe 
und passt somit hervorragend 
zur Philosophie von Buderus. 

Engagierte, leistungsstarke und zu­
kunftsgerichtete Handwerkspartner sind 
unverzichtbares Bindeglied zwischen 
Heiztechnikherstellern und Endkunden. 
Fortschrittliche Technologien, die den 
Menschen höheren Wohnkomfort und 
vielfältigen Mehrwert bieten, müssen 
aktiv im Markt beworben und angeboten 
werden. Deshalb unterstützt Buderus 
die Initiative des Marketingpreises für 
das Deutsche Handwerk als Sponsor, 
denn der Preis würdigt auch weitsichti­
ges betriebliches Handeln.
Kundennähe spielt hierbei eine wesent­
liche Rolle. Buderus hat im vergangenen 
Jahr seine Vertriebsstruktur neu ausge­
richtet und dadurch seine Kundennähe 

Die Steuerung einer Heizungsanhlage erfolgt auch mit einem Smartphone oder Tablet via Internet .

Marketingpreis passt zur 
Philosophie von Buderus

weiter verbessert. Luc Geerinck, Leiter 
Marketing Buderus Deutschland: „Auf 
den Kontakt zu den Heizungsfachfirmen 
legen wir sehr großen Wert. Wir arbeiten 
eng zusammen, denn sie kennen die 
Anforderungen und Wünsche der End­
kunden am besten. Es liegt an uns, die 
Erfolgsfaktoren verlässlich an unsere 
Entwicklungsabteilung zu übermitteln, 
damit wir marktgerechte Produkte an­
bieten, die unsere Handwerkspartner 
erfolgreich verkaufen können.“

Konnektivität gewinnt an Bedeutung
Im Rahmen dieser Entwicklungen 
nimmt das Thema Konnektivität zuneh­
mend Fahrt auf. Die Bedeutung der 

SI SPEZIAL
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mobilen Geräte und deren Anwendun­
gen steigen auch in der Heiztechnik­
branche. Sie unterstützen die Hand­
werkspartner von Buderus im 
Tagesgeschäft und erleichtern die Arbeit 
im Büro 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 über die Planung bis 
zum Einbau sowie bei Service und War­
tung unterstützen“, 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
geräten installiert. Mittlerweile können 
sie viele weitere Buderus-Apps nutzen. 
Mit diesen weckt Buderus auch das Inte­
resse der Hauseigentümer an der Heiz­
technik. Funktionen wie die Anzeige des 
solaren Ertrages oder eine Bedienung 
der Heizungsanlage aus der Ferne schaf­
fen ein verändertes Bewusstsein für die 
Produkte, die bislang eher ein Schatten­
dasein geführt haben – obwohl sie die 
Umwelt und das Haushaltsbudget ent­
lasten. Handwerkspartner, die diese  
sich bietenden Chancen nutzen, können 
ihren Geschäftserfolg steigern. Auch 
das ist eine Botschaft des Marketing­
preises für das Deutsche Handwerk.
Buderus setzt die unterschiedlichen 
Möglichkeiten, die mobile Anwendun­
gen im Bereich der Heizungssteuerung 
und -überwachung bieten, mit einem 

Heizungsfachfirmen optimieren ihren 
Kundenservice, wenn sie die Möglich­
keiten im Internet nutzen. Über das 
Gateway Logamatic webKM200 oder 
den IP-fähigen 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 
ermöglicht die App für den Heizungs­
fachbetrieb die Bedienung, Fernüber­
wachung und den Service einer größe­
ren Zahl von Heizungsanlagen in 
mehreren Gebäuden.
Für Mittel- und Großanlagen in Mehrfa­
milienhäusern, öffentlichen Gebäuden 
oder in gewerblichen Anlagen eröffnet 
das Gateway Logamatic web KM300 in­
teressante Möglichkeiten. Denn neben 
der Fernüberwachung rund um die Uhr 
mit Langzeitaufzeichnungen, der Über­
mittlung von Betriebs- oder Störmeldun­
gen und automatischen Updates lassen 
sich via Internet auch alle Parameter der 
Anlage ändern und optimieren. 

Datensicherheit hat höchste Priorität
Für einen zuverlässigen Datenschutz  
hat Buderus ein Sicherheitskonzept mit 
komplexer Verschlüsselung ausgearbei­
tet. Das Serversystem und das Gateway 
sorgen für einen sicheren Verbindungs­
aufbau, der grundsätzlich „von innen 
nach außen“ erfolgt, sodass das 
Gateway von „außen“ nicht sichtbar  
ist. Die Kommunikation ist komplex 
verschlüsselt und der individuelle 
Zugang über Login und Passwort 
personifiziert. 
Durch Konnektivität verlieren in der 
Heiztechnikbranche zeitliche Beschrän­
kungen und räumliche Barrieren an 
Bedeutung, es ergeben sich viele neue 
Möglichkeiten wie Komfortverbesse­
rung, Effizienzsteigerung und Energie­
einsparung. Marketingleiter Luc 
Geerinck: „Das Internet der Dinge hält 
im Heizungskeller Einzug und wir kön­
nen unseren Handwerkspartnern nur 
empfehlen, diese Entwicklung positiv 
aufzunehmen. Wer hier rechtzeitig die 
Weichen stellt und auch seine Mitarbei­
ter dafür begeistert, kann langfristig  
den Unternehmenserfolg steigern.“
www.buderus.de

Mit der Buderus App EasyControlPRO für Hand­
werkspartner werden Heizungsanlagen aus  
der Ferne überwacht und Einstellungen geändert.

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

SI SPEZIAL

mehrstufigen Konzept um. Die Ange­
bote sind auf die jeweiligen Zielgruppen 
zugeschnitten: Endkunden können ihre 
Heizungsanlage bedienen und Informa­
tionen abrufen. Heizungsfachfirmen ha­
ben die Möglichkeit, Anlagen bei ihren 
Kunden zu überwachen, Änderungen 
bei den Einstellungen vorzunehmen  
und Servicemeldungen abzufragen. Via 
Internet kann eine große Zahl Buderus­
Wärmeerzeuger überwacht, bei Störmel­
dungen sofort reagiert und die Anlagen 
können aus der Ferne optimiert werden. 
Diese Funktionen sind auch für das 
Objektmanagement interessant.
Anlagenbetreiber können über das Inter­
net ihre Heizungsanlage bedienen und 
erhalten Informationen wie den solaren 
Ertrag auf ihr Smartphone oder Tablet. 
Die neueste Gerätegeneration wie der 
Öl-Brennwertkessel Logano plus GB145 
hat werkseitig eine integrierte IP-Schnitt­
stelle und ist serienmäßig internetfähig. 
Ebenso sind die Gas-Brennwertgeräte 
Logano plus GB212 und Logamax plus 
GB162 als IP-Variante erhältlich. Doch 
auch andere Heizsysteme mit der Bude­
rus-Regelung Logamatic EMS können 
ganz einfach ins Netz gehen, dazu ist 
das Gateway Logamatic web KM200 nö­
tig. Diese Lösung kann ebenso bei den 
Buderus-EMS-Kesseln im Bestand nach­
gerüstet werden.
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Grohe BestMatch gibt es als 
Website sowie als App, so dass 
der Konfigurator immer zur 
Hand und jederzeit verfügbar 
ist. Mit seinen vorgegebenen 
Auswahloptionen ermög-
licht er eine schrittweise und 
schnelle Orientierung im gro-
ßen Angebot und bereitet die 
Informationen praktisch für die 
Anwendung im Gespräch mit 
den Kunden auf. Gute Lade-
zeiten und die Einzigartigkeit 
dieses Services machen Gro-
he BestMatch zu einem hoch-
funktionalen Marketinginstru-
ment im Tagesgeschäft.
www.grohe.de/bestmatch

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

Immer wieder neue Ideen zeigt auch der 
Marketingpreis für das deutsche SHK-
Handwerk auf, den Grohe in diesem Jahr 
als Sponsor unterstützt.
Bereits seit 2008 präsentiert sich Grohe 
mit seiner Initiative „Gemeinsam Markt 
machen“ als etablierter Partner im Ta-
gesgeschäft. Die zahlreichen Maßnah-
men für Handel und Handwerk dienen 
seitdem in allen internationalen Grohe- 
Märkten als Vorbild und Anregung für 
eigene Aktionen. 2014 wird nun das Pro-
gramm in Deutschland weiterentwickelt 

Funktional und ästhetisch kombinieren mit Grohe BestMatch: Der Onlinekonfigurator bietet Sicherheit bei der 
Badplanung und bringt Orientierung im vielfältigen Produktsortiment – dafür hat Grohe bisher mehr als 1.500 
mögliche Zusammenstellungen getestet.

Gemeinsam handeln, 
zusammen wachsen

mit Wasserspritzern aus der Wasch-
schüssel, Schluss mit eingezwängten 
Händen 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 Funktionalität und 
Design keine Wünsche 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 über-
zeugen. Erst danach wurden sie zu wei-
teren aufwändigen Testverfahren zuge-
lassen und unter verschiedenen 
Gesichtspunkten geprüft. Zu den Test-
parametern gehören das Spritzverhalten 
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und unter dem noch aktiveren Motto 
„Gemeinsam handeln, zusammen wach-
sen“ ganzheitlich in die deutschen 
Marktaktivitäten integriert.

Kundenberatung leicht gemacht
Eine der bedeutendsten Serviceneuhei-
ten in diesem Jahr ist der Onlinekonfigu-
rator Grohe BestMatch. Als einzigartiges 
Planungtool für Installateure, Show-
room-Personal, Planer und Badverkäufer 
gibt er wertvolle Orientierung bei der 
gelungenen Kombination von Wasch-
tisch und Armatur. Damit nimmt sich 
Grohe eines Problems an, das die Bran-
che tagtäglich beschäftigt – 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 hierfür die notwendige Unterstüt-
zung bieten zu können, hat Grohe den 
Onlinekonfigurator entwickelt. Schluss 
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Erstmalig 2014: Bei der Work Smarter Tour von Grohe Professional fährt ein mit modernster Technik, über 
70 Produkten und nützlichen Informationen ausgestatteter Aktionstrailer durch ganz Deutschland.

beim Öffnen der Armatur sowie beim 
Händewaschen und der Freiraum zwi-
schen Auslauf und Becken. Mehr als 
1.500 mögliche Zusammenstellungen 
hat Grohe schon in seinem Labor unter-
sucht. Die Tests laufen zudem kontinu-
ierlich weiter und werden mit zusätzli-
chen Produkten fortgesetzt – mögliche 
Ergänzungen des Angebots beinhalten 
Infrarotarmaturen.
Als wertvolles Arbeitsmittel ermöglicht 
es Grohe BestMatch, aus der Vielfalt von 
Variablen die perfekten Gegenstücke zu 
ermitteln und den Kunden das Ergebnis 
direkt am Bildschirm zu präsentieren. 
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 ausgewählten Pro-
dukt ab, wie z. B. Stil, Design, Installati-
on und gegebenenfalls Bedienart. Eine 
unkomplizierte Navigation und erklären-
de Grafiken helfen bei einer schnellen 
Einordnung. Nach Wunsch können auch 
Filter übersprungen werden. Die Sucher-
gebnisse lassen sich durch weitere An-
gaben wie Preisklasse, Marke, Produktli-
nie, Design und Stil des Kombinations- 
produktes zusätzlich einschränken, so 
dass nur die besten Varianten übrigblei-
ben. Ist bereits eine Artikelnummer be-
kannt, kann ein integriertes Suchfeld di-
rekt den Weg zur Wunschkombination 
ebnen. Favoriten können 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 Kundennähe
2014 präsentiert sich die Marke Grohe 
Professional noch kundennäher: 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 räumlich. Ein mit modernster 
Technik, über 70 Produkten und nützli-
chen Informationen ausgestatteter Trai-
ler macht jeweils für ein bis zwei Tage 
bei einem Großhändler halt und gibt al-
len interessierten Fachpartnern die Ge-
legenheit zum Besuch der Demonstrati-
onsfläche. 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 über 24 m² 

Touchscreens, Bildschirme, Infowände, 
eine Werkbank und vorinstallierte Pro-
dukte zur Verfügung, um sich zu infor-
mieren und den Umgang mit Neuheiten 
auszuprobieren. Die Demonstrations- 
und Präsentationsflächen geben dabei 
einen guten Überblick über das umfang-
reiche Angebot von Grohe Professional 
und decken alle Themenbereiche ab: 
Sanitärsysteme, 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 erläutern 
die verschiedenen Angebote, die zusätz-
liche Unterstützung im Arbeitsalltag 
bieten.
Dazu gehört 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, 
Broschüren und Montagevideos sowie 
Auskunft über Produktverfügbarkeit 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

SI SPEZIAL
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Zahlen im Detail
560 Aussteller aus 15 Nationen 
präsentierten energieeffizien-
te moderne Heizungstechnik, 
innovatives Baddesign für alle 
Generationen, moderne Kli-
ma- und Lüftungsanlagen so-
wie wirksame Lösungen für die 
Trinkwasserhygiene. Die Hoch-
rechnung des letzten Messe-
tages mit einbezogen kamen 
48.200 Besucher inklusive Jour-
nalisten und Teilnehmer des 
Rahmenprogrammes wie Sach-
verständige, Monteure, Archi-
tekten, Auszubildende, Schüler 
und Fachverbandsinnungsbe-
triebe zur SHK Essen 2014.

Die 25. Ausgabe der SHK Essen 
– Fachmesse für Sanitär, Heizung, 
Klima und erneuerbare Energien –, 
war geprägt von einer überaus  
guten Branchenstimmung. Als 
Sponsor unterstützte die Messe 
Essen auch die diesjährige Ver­
leihung des Marketingpreises für 
das Deutsche SHK-Handwerk..

Aussteller und Besucher in der Messe 
Essen zeigten sich mit dem Messever-
lauf gleichermaßen zufrieden. „Die SHK 
Essen 2014 hat neue Impulse gesetzt 
und wird die Branche beflügeln“, lautet 
der einhellige Tenor. 
Zu ihrem silbernen Jubiläum vom 12. bis 
15. März 2014 erwies sich die SHK Essen 
einmal mehr als wichtigster Branchen-

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

Erfolgreiches Jubiläum

treff des Jahres. 560 Aussteller aus 15 
Ländern zeigten in der Messe Essen ei-
nen umfassenden Marktüberblick. Be-
herrschende Themen waren energieeffi-
ziente moderne Heizungstechnik, 
innovatives Baddesign für alle Generati-
onen, bedarfsgerechte und hygienisch 
einwandfreie Klima- und Lüftungsanla-
gen sowie wirksame Lösungen für 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 geschäftlichen Erfolg 
auf der Messe zufrieden – jeder Dritte 
erzielte Verkaufsabschlüsse direkt auf 
der Messe.
„Der erfolgreiche Verlauf im Jubiläums-
jahr ist das schönste Kompliment für die 

Die nächste SHK Essen findet vom 9. bis 12. März 
2016 statt.

SHK Essen. Sie ist seit nunmehr 25 Aus-
gaben die wichtigste Fachmesse der 
Branche im Nordwesten Deutschlands 
und darüber hinaus“, resümierten Oliver 
P. Kuhrt, Vorsitzender der Geschäftsfüh-
rung der Messe Essen, und Egon Galin-
nis, Geschäftsführer der Messe Essen. 
Das sehen die Aussteller genauso: Sie 
erreichten auf der SHK Essen genau ihre 
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Rund 1.000 Schüler 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 Qualität der 
Besucher. Für 94 % der teilnehmenden 
Unternehmen steht deshalb schon jetzt 
fest, dass sie sich auch in Zukunft auf 
der Essener Fachmesse präsentieren 
werden.

Energieeffizienz und Nachhaltigkeit
Gefragt waren auf der SHK Essen 2014 
vor allem effiziente, kostensparende und 
nachhaltige Lösungen für die gesamte 
Branche. Auf besonderes Interesse stieß 
dabei energiesparende Heiztechnik. Die 
Industrie zeigte Brennwerttechnik auf 
Basis von Gas oder Öl, Kraft-Wärme-
Kopplung und Anlagen für erneuerbare 
Energien wie Biomasseheizungen, Wär-
mepumpen oder Solarthermie sowie 
erstmalig Brennstoffzellentechnik. Im 
Bereich Sanitär geht der Trend zuneh-
mend zu nachhaltig produzierten Mate-
rialien und individualisierten Lösungen 
– von der Badewanne nach Maß bis zur 
persönlichen Gestaltung von Dusch-
trennwänden per Laser. Ebenfalls ge-
fragt waren innovative Lösungen für die 
Trinkwasserhygiene – darunter auch ef-
fektiver Schutz vor Legionellen.
Im Marktfeld Lüftung/Klima standen 
kostensparende und nachhaltig wirksa-
me Produkte für hygienisch einwand-
freie Innenräume im Mittelpunkt. Vorge-
stellt wurden unter anderem zentrale 
und dezentrale Wohnungslüftungsanla-
gen sowie neue Reinigungsverfahren für 
Klimaanlagen. Auch intelligente Haus-
technik wie per App steuerbare Warm-

wasserversorgung, elektronische Hei-
zungsventile und PC-regelbare 
Lüftungsgeräte wurden auf der SHK Es-
sen präsentiert. Dieser umfassende 
Marktüberblick, ergänzt durch ein um-
fassendes Beratungsangebot, erhielt 
sehr gute Noten bei den Besuchern.

EnEV sorgt für 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 
verschärften energetischen Anforderun-
gen für den Wohnungsneubau umzuset-
zen, erläuterte der BDH Bundesindust-
rieverband Deutschland Haus-, 
Energie- und Umwelttechnik e.V. in einer 
vielbeachteten Sonderschau. Die her-
stellerneutrale Ausstellung führte an-
hand von Modernisierungsbeispielen 
vor, welche Einsparpotenziale innovative 
Heizungstechnik bietet. BDH-Hauptge-
schäftsführer Andreas Lücke: „Die deut-
sche Heizungsindustrie hat eine beein-
druckende Bandbreite an Systemtechnik 
für hohe Energieeffizienz und erneuer-
bare Energien präsentiert. Schwerpunkt 
unseres Engagements als BDH war die 
Kraft-Wärme-Kopplung. Wir sind sehr 
zufrieden mit der Resonanz und der 
Qualität 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. 

Fachleute des Fachverbandes SHK NRW 
und des BDH informierten dort insbe-
sondere Planer, Architekten und die 
Wohnungswirtschaft über die Umset-
zung der Verordnung. Weitere Fachvor-
träge widmeten sich den Themen Trink-
wasserhygiene, Legionellen, dem 
Marktfeld Lüftung/Klima sowie der 
Kraft-Wärme-Kopplung. Das Potenzial 
dieser Technologie für den Wohnungs-
bau beleuchtete zudem die stark fre-
quentierte Sonderschau KWK. Besucher 
ließen sich von Experten des Fachver-
bandes SHK NRW Einsatzmöglichkeiten 
von Anlagen im Leistungsspektrum von 
1–5 kW erklären.

Gelungene Premieren
Auch die Nachwuchsförderung war ein 
zentrales Thema auf der SHK Essen. 
Zum ersten Mal gab es eine Azubi-
Lounge sowie eine Azubi-Rallye über die 
Fachmesse, die vom ideellen Träger der 
Fachmesse, dem Fachverband SHK 
NRW, organisiert wurden. Die Resonanz 
war hervorragend: Rund 1.000 Schüler 
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 für uns überraschend große 
Resonanz bei neuen Aktivitäten 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“, resümierte Hans-
Peter Sproten, Hauptgeschäftsführer 
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 können, diese hochkarä-
tige Informationsplattform zu besuchen. 
Aus Sicht des Fachverbandes SHK NRW 
war auch die 25. SHK Essen wieder ein 
voller Erfolg!“
Die nächste SHK Essen findet vom 9. bis 
12. März 2016 statt.
www.shkessen.de
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So widersprüchlich es klingt: 
Kooperation schafft die Voraus-
setzung für Unabhängigkeit im 
Handwerk, weil sie langfristig 
dessen Wettbewerbsfähigkeit 
sichert. Diese Vorteile genießen 
Mitgliedsunternehmen der Ko-
operation SHK-AG, ohne das ei-
gene, bekannte Logo ersetzen zu 
müssen. Möglich 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 wählten das Kon-
zept „Meister der Elemente“ der Koope-

Vorhang auf für die „Meister der Elemente“: Mit einer gezielten Aktion erlangte die Kooperationsmarke bun-
desweite Aufmerksamkeit auf mehr als 1.000 Plakatflächen. Mit dabei war auch der Betrieb Ritz aus Kitzingen, 
selbstredend SHK-AG-Mitglied.

„Meister der Elemente“ 
bitten zum Tanz

ration auf den ersten Platz. Dabei 
handelt es sich um die Umsetzung einer 
einheitlichen Dachmarke für 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 Qualität 
im Handwerk sofort sichtbar vermitteln. 
Die Markenbetriebe genießen darüber 
hinaus eine ganze Reihe von Vorteilen. 
So erhalten sie zusätzliche Einkaufsboni 
und haben Kostenvorteile durch zentrale 
Werbe- und Marketingaktionen. Ihr In-
ternetauftritt wird professioneller und 
ihr Google-Ranking geht nach oben. Die 
erkennbare Gruppenzugehörigkeit gibt 
ihren Kunden, Mitarbeitern und Liefe-
ranten die Sicherheit einer großen Ko-
operation. Dadurch werden die „Meister 
der Elemente“ auch als Arbeitgeber und 

Ausbildungsbetriebe attraktiver als die 
Betriebe, die als Einzelkämpfer auftre-
ten. Bereits mehr als 400 Unternehmen 
innerhalb der SHK-AG zeigen mit der 
Marke ihre überdurchschnittliche Kun-
denorientierung. „Es ist höchste Zeit, 
dass das SHK-Handwerk selbstbewusst 
auftritt und seine Stärken kommuni-
ziert“, sagt dazu Holger Kachel, Vor-
stand der SHK-AG. (dj)
www.shknet.de 

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

Die SHK-AG
Annähernd 1.000 SHK-Hand-
werksbetriebe kooperieren in 
der SHK-AG. Der Zusammen-
schluss bietet attraktive Ein-
kaufsmöglichkeiten und Quali-
fizierungen. Die Akzente liegen 
auf den Bereichen verkaufen, 
führen und gestalten. Strategi-
sche Unternehmensplanung, 
Betriebsvergleiche, der Um-
gang mit Kennzahlen und die 
Mitarbeiterführung spielen ei-
ne große Rolle. Mit dem Fach-
studium Dipl.-Badgestalter 
(SHK) erwirbt man zusätzliche 
Kompetenz im Bereich Kom-
plettbad. Der Führungsnach-
wuchs in den Mitgliedsbetrie-
ben hat die Chance, sich im 
Rahmen des Aufbauseminars 
„Fit For Future – erfolgreiches 
Führen im SHK-Fachhand-
werk“ gezielt zu qualifizieren.
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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 
überzeugte er die Leser von Si.

Die MGE-Hocheffizienz-Motoren sind 
Antriebseinheiten in Permanentmagnet-
Technik. Selbst mit integriertem Fre-
quenzumrichter übertreffen 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 lässt sich unter anderem für die 
Kommunikatioin mit der Grundfos-Go-
Fernbedienung nutzen. Somit stehen 
wichtige Betriebsdaten in Echtzeit zur 
Verfügung. Ziel muss es sein, Pumpen 
anwendungsgerecht auszuwählen, anfor-
derungsgerecht auszulegen und wirt-
schaftlich zu betreiben. Schlüssel sind 

Der elektronisch geregelte MGE-Motor mit dem Be-
diendisplay bietet Zusatzfunktionen zur Regelung.

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 für 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 
über den internen Funk (GeniAir) 
können Pumpen im Doppelpumpen-
Management betrieben werden.

–– Eine leere Förderleitung wird mit 
reduzierter Förderleistung befüllt,  
um Druckschläge zu verhindern.

Eine besondere Lösung offeriert die Au-
toAdapt-Funktion: Die Pumpe analysiert 

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.

kontinuierlich und automatisch die Anla-
genanforderungen auf Veränderungen 
und nimmt anschließend zur Sicherung 
der Gesamtanlageneffizienz die entspre-
chenden Leistungsanpassungen vor.
Eine Hochleistungspumpe muss sich an 
Veränderungen von Durchfluss, Druck 
oder Differenzdruck in Kombination mit 
der Temperatur anpassen. Das Herz-
stück jeder iSolutions-Lösung sind Sen-
soren, die für eine Übertragung der An-
lagendaten sorgen. 
www.grundfos.de 
IFH/Intherm Nürnberg | Halle 5 | 
Stand 5.003
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Vom Schreibtisch auf die Bau-
stelle, das ist mal ein Perspektiv-
wechsel, der sich lohnt. Eigentlich 
ist Rainer Sebastian Inhaber des 
Heizungs- und Sanitärgroßhan-
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 geschlüpft und hat bun-
desweit bei diversen Betrieben 
reingeschnuppert. Dieses Enga-
gement würdigten die Leser von 
Si mit 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 für den Großhändler und sei-
nen ungewöhnlichen Perspektivwechsel: 
Im vergangenen Jahr hat er mehrmals 
den Geschäftsanzug eingetauscht gegen 
einen Blaumann. Ausgestattet mit einer 
ordentlichen Portion Neugier hat er 

Blaumann statt Geschäftsanzug: Der Großhändler Rainer Sebastian hat im SHK-Baustellenalltag reichlich Erfahrung gesammelt. Dafür ist 
er im Jahr 2013 mehrmals bundesweit bei Handwerksbetrieben zum Praktikum „untergeschlüpft“.

Ausgezeichneter  
Perspektivwechsel

bundesweit Praktika bei SHK-Fachunter-
nehmen absolviert. 
Kundennähe 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 Frühjahr 2013 unter dem Slogan 
„Sebastian goes Praktikum“ eine Stelle 
antrat bei der Firma Trapp in Hilders (bei 
Fulda). Das Lernvermögen war enorm. 
So wurde er zum Beispiel beim Stuttgar-
ter Innungsobermeister Rolf Exler in ein 
Gespräch verwickelt über Befestigungen 
für Kompaktheizkörper und das Für und 
Wider von angeschweißten Laschen. Bei 
der Firma Seeberger in Weisendorf bei 
Bamberg machte der Handelsfachwirt 
auch erstmals die Erfahrung, wie man 
Solarkollektoren installiert. 
Als größte Herausforderung für das SHK-
Handwerk bezeichnet er nach seinem 
Perspektivwechsel die Vielfalt, und zwar 
in allen Bereichen: „Das fängt 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-

närshügel. Da wird man nicht nur als 
Fachhandwerker gefordert, sondern 
manchmal auch als Seelsorger.“ In den 
Großhandelsalltag fließen die Erkenntnis-
se heute ein: „Wo ich durch meine Prakti-
ka Verbesserungsbedarf gesehen habe, 
ist in der Informationsbeschaffung für 
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 müssen Un-
terlagen und Kataloge bestens gestaltet 
sein. Das haben wir übrigens für uns so-
fort verbessert nach meinem ersten Prak-
tikum.“ (dj)
www.blog.sebastianek.de 

Freude über Freude: Der Gewinn des Best of SHK 
Awards in Essen krönte die ungewöhnliche Manage-
ment-Idee von Rainer Sebastian.
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Jetzt abonnieren und Wissensvorsprung sichern!

Ihre Vorteile:  ich will die Si zum Preis von nur 84,– Euro abonnieren!

Bitte senden Sie ab sofort regelmäßig unmittelbar nach Erscheinen (12-mal im Jahr) 
die Si an nebenstehende Anschrift zum Jahresbezugspreis von zzt. 84,– Euro inkl. 
Versand und MwSt. Ausland 98,40 Euro inkl. Versand und MwSt. Diese Bestellung gilt 
zunächst für ein Jahr; sie verlängert sich automatisch um jeweils ein weiteres Jahr, 
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Name, Vorname

Firma

Beruf/Branche

Position im Betrieb Mitarbeiterzahl im Betrieb

Straße

PLZ, Ort

Telefon Fax

E-Mail

Meine Anschrift:

 pünktliche und bequeme Lieferung frei Haus

 freier Zugriff auf das Online-Heftarchiv

 Bezugspreis komplett steuerlich absetzbar

AT-Fachverlag GmbH
Leserservice Si
Postfach 1342
86816 Bad Wörishofen

Ein Unternehmen der Holzmann Medien GmbH & Co. KG

Bestellschein faxen an:
08247/354-370

Ja, ich möchte über Produkte und Dienstleistungen sowie ähnliche Aktivitäten der
AT-Fachverlag GmbH informiert werden:
 per Telefon    per Fax    per E-Mail
Diese Einwilligung kann jederzeit schriftlich widerrufen werden.

sinfo2014

Datum, Unterschrift

Ja,

www.si-shk.de
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