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In diesem Jahr wurde der „Marketingpreis für das deutsche 
SHK-Handwerk“ zum 21. Mal vergeben. Rund 200 Gäste 
aus Handwerk und Industrie feierten die strahlenden 

 Gewinner auf einem Festabend der Si, der im Rahmen der 
SHK Essen am 6. März 2018 über die Bühne ging.
Der „Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk“ ist als 
eine Exzellenzinitiative mit Vorbildcharakter zu sehen und 
zeigt dabei immer wieder kreative und innovative Ideen auf.  
Er würdigt bemerkenswerte Leistungen im Sinne klarer Markt- 
sowie Kundenorientierung und verschließt sich auch nicht 
 politischen Themen wie der Nachwuchsgewinnung oder Mit-
arbeiterbindung. Seit Bestehen konnte schon 59. Mal der 
„Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk“ an beson-
dere SHK-Unternehmen verliehen werden. In diesem Jahr gab 
es zudem eine Premiere: Erstmals erhielt jemand den Preis 
zum zweiten Mal. Um wen es sich handelt, das ist auf Seite 13 
zu erfahren. Im Einzelnen stellen wir alle drei „Marketingpreis-
träger 2018“ und die Gewinnerkonzepte auf den Seiten 10 bis 
15 vor.
Als zweiter Si-Branchenpreis hebt der „Best of SHK Award“ 
jährlich Leistungen der SHK-Industrie hervor, die im Rahmen 
einer eigenen Si-Leserwahl ermittelt werden. Für 2018 gab es 
insgesamt 66 nominierte Einreichungen in vier Kategorien: 
„Marketing“, „Sanitär“, „Heizung“ sowie „Lüftung/Klima“. 

Mit Produktinnovationen, neuen Konzepten oder interessan-
ten Kampagnen wurde wieder versucht, die Si-Leserin und 
den Si-Leser zu überzeugen. Denn ausschließlich sie sind es, 
die beim „Best of SHK Award“ abstimmen dürfen. Unterstützt 
wird Si bei der Leserwahl durch die unabhängigen Studenti-
schen Unternehmensberater von JMS Augsburg e.V. Sie ge-
währen die korrekte und repräsentative Durchführung wie 
auch Auswertung der Si-Leserwahl 2018. Die vier Gewinner 
des „Best of SHK Award 2018“ präsentieren wir Ihnen auf den 
Seiten 22 bis 25.
Bedanken darf ich mich noch bei den diesjährigen Sponsoren 
des Marketingpreises, den Unternehmen Buderus Deutsch-
land und Grohe. Unterstützt hat uns des Weiteren die Messe 
Essen und als Medienpartner trat die Deutsche Handwerks 
 Zeitung auf. 
Ich wünsche viel Vergnügen mit unserem Si Spezial!
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Zum 21. Mal wurde der 
„Marketingpreis für das 

deutsche SHK-Hand-
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der „Best of SHK Award“ 
verliehen. Der Fest-

abend der Si – Das Fach-
magazin für SHK-Unter-

nehmer fand im Rahmen 
der SHK-Messe in Essen 

mit rund 200 Gästen 
statt.
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Engagierte Mitarbeitergewinnung und -bindung 

AusgEzEichnEtE KonzEptE

Am 6. März 2018 wurden auf der SHK Essen der „Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk“ und 
der „Best of SHK Award“ für besondere Leistungen der SHK-Branche verliehen. Sieben Unternehmen 
durften sich bei der Preisverleihung über eine Auszeichnung freuen.

Rund 200 Gäste ließen sich auch in diesem Jahr den Bran-
chenabend der Fachzeitschrift Si nicht entgehen. Am Ende 
des ersten SHK-Messetages wurden im Saal „Ruhr“ der Messe 
Essen besondere Leistungen in der SHK-Branche ausgezeich-
net. Zum 21. Mal konnte der „Marketingpreis des deutschen 
SHK-Handwerk“ und zum 8. Mal der „Best of SHK Award“ 
verliehen werden. Drei SHK-Handwerksbetriebe und vier SHK-
Industrieunternehmen durften einen Preis mit nach Hause 
nehmen. Erstmals führte Moderatorin Chrissie Weiss durch 
die Veranstaltung. Neben der Preisverleihung sorgten eine 
schwungvolle Band, ein hervorragendes Buffet und entspann-
te Gespräche für gute Stimmung.

In diesem Jahr über den Gewinn des Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk dürfen sich freuen (v. l. n. r.): Hans Schwender, Klaus und Jörg Rahn sowie Aaron 
Bergmann, der stellvertretend für seinen Vater Ulrich den Preis entgegennahm.

„Lamentieren hilft nicht – wir müssen Handwerk attraktiver 
machen“, sagte Verleger Alexander Holzmann in seinem 
Grußwort. Die diesjährigen Preisträger bezeichnete er  
als „leuchtende Beispiele“, die sich durch ihre Leistun- 
gen von  anderen Unternehmen abheben und auf das  
Konto der  Fachkräfte Findung und Fachkräfte Bindung 
 ein zahlen. 
Einen besonderen Dank richtete er an die Sponsoren der 
 diesjährigen Preisverleihung: das Unternehmen Buderus 
Deutschland, Grohe und die Messe Essen. Und außerdem  
die Deutsche Handwerks Zeitung, die die Preisverleihung als 
Medienpartner unterstützte.
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Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk
„Marketing ist die Kunst, Chancen aufzuspüren, sie zu entwi-
ckeln und davon zu profitieren“, zitierte Alexander Holzmann 
den Marketing Papst Philip Kotler. „Alle Preisträger heben sich 
mit ihrer Leistung, ihrem Produkt, ihrer Idee oder dem unbe-
dingten Willen an die Spitze zu kommen ab. Mit dem Marke-
tingpreis werden deswegen herausragende Spitzenleistungen 
prämiert.“
Der Marketingpreis wurde nach dem Votum einer fünfköpfi-
gen Fachjury vergeben. Insgesamt an 59 Unternehmen konnte 
der Preis, der besondere Marketingkonzepte der SHK-Branche 
ehrt, bereits vergeben werden. Die diesjährige Jury setzt sich 

aus dem Si-Chefredakteur Maximilian Döller, Marketingpreis-
begründer Holger Siegel, den letztjährigen Preisträgern Bernd 
Elvert und Joachim Schell und Peter Schlüter, dem Rechtsan-
walt und Geschäftsführer Recht des Fachverbandes Sanitär, 
Heizung, Klima Nordrhein-Westfalen zusammen. 
Der erste Marketingpreis an diesem Abend ging an Jörg Rahn 
von der WHG Rahn GmbH in Pirmasens (Rheinland-Pfalz). 
Ausgezeichnet wurde sein Konzept „Fördern und Wertschät-
zen – Nachwuchs und Mitarbeiter Marketing mit System“. Ein 
Konzept, das aufgeht: unter den 102 Mitarbeitern sind 22 noch 
in der Ausbildung und ein Großteil der Belegschaft arbeitet 
seit zehn Jahren und länger bei der WHG Rahn. Rahn ist es 

Alexander Holzmann, Si-Herausgeber und geschäftsführender Verleger des AT-Fachverlag, durfte an die 200 Gäste aus Handwerk und Industrie zur feierlichen Preis-
verleihung begrüßen. 

shk_65
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6 Marketingpreis & Best of SHK 2018

Charmant durch das Programm führte Moderatorin Christina Weiss.

Nadine und Aaron Bergmann mit dem Marketingpreis für das deutsche SHK-
Handwerk 2018. Sie nahmen die Auszeichnung stellvertretend für Ulrich Berg-
mann entgegen, der zur Preisverleihung leider grippebedingt verhindert war.

Jörg Rahn durfte den ersten Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk 2018 
entgegennehmen.

Si-Chefredakteur Maximilian Döller gratuliert Hans Schwender (rechts) zum 
 Gewinn des Marketingpreises für das deutsche SHK-Handwerk 2018.
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wichtig, dass die Mitarbeiter hinter dem Unternehmen stehen 
und sich jeder Mitarbeiter weiterentwickeln kann. Zur Preis-
verleihung hatte er deshalb einen Bus mit zehn Mitarbeitern 
dabei. 
Die Sanitär Bergmann GmbH aus Mosbach in Baden-Würt-
temberg konnte den Marketingpreis bereits zum zweiten Mal 
mit nach Hause nehmen. Ulrich Bergmann hat gemeinsam 
mit seinem Sohn Aaron ein internetbasiertes Modulbadkon-
zept entwickelt und bietet das „Komplettbad to go“ an. Dafür 
wurden 450 fertig geplante Modulvarianten entwickelt, die in 
der Werkstatt vorgefertigt werden und dann arbeits- und res-
sourcenschonend zum fertigen Bad zusammengefügt werden. 
Durch die Berücksichtigung der drei Ebenen vor der Wand, 
hinter der Wand und der Abdichtebenen erhält der Kunde 
 einen Preis für das komplette Bad. 

Der letzte Marketingpreis an diesem Abend ging an den 
Handwerksunternehmer Hans Schwender aus Thurnau 
 (Franken) für sein Konzept der Leuchtturmprojekte. „Die 
 beste Werbung ist, wenn andere positiv über uns sprechen.“ – 
nach diesem Motto unterstützt die Schwender Energie und 
Gebäudetechnik GmbH und Co. KG regelmäßig soziale Pro-
jekte in der Region. So zum Beispiel die Renovierung der örtli-
chen Kleiderkammer, die von den Auszubildenden des Unter-
nehmens geplant und durchgeführt wurde. Durch diese Form 
der Imagepflege engagiert sich Schwender nicht nur in der 
 Region, sondern macht sich auch als Arbeitgeber attraktiv. 

Best of SHK Awards
Bereits zum 8. Mal wurden neben dem Marketingpreis auch 
die „Best of SHK Awards“ verliehen. Dieser würdigt Produkt-

Si Spezial – FeStaBend Si Spezial – FeStaBend
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Hansgrohe gewinnt den Best of SHK Award 2018 in der Produktkategorie Sanitär: 
Stefan Schraff, Leiter Marketing Deutschland der Hansgrohe Deutschland Ver-
triebs GmbH mit der Auszeichnung.

Geberit gewinnt den Best of SHK Award 2018 in der Kategorie Marketing (v.l.n.r.): 
Volker Röttger, Leiter Marketing Kommunikation der Geberit Vertriebs GmbH; 
 Clemens Rapp, Geschäftsführer der Geberit Vertriebs GmbH und Moderatorin 
Christina Weiss. 

innovationen und Marketingkonzepte der SHK-Industrie. An-
ders als bei der Vergabe des Marketingpreises stimmen hier 
ausschließlich die Leserinnen und Leser der Zeitschrift Si als 
Branchenexperten ab. In den vier Kategorien „Marketing“, 
„Lüftung/Klima“, „Sanitär“ und „Heizung“ gab es insgesamt 
66 nominierte Einreichungen.
In der Kategorie Marketing konnte sich Geberit mit „Bad- 
Journal und Objekt-Magazin“ vor Hansgrohe „Duschen wie 
ein Weltmeister“ und Bette „Kunst trifft Badarchitektur“ 
durchsetzen. 
18 Einreichungen gab es in der Kategorie Sanitär. Zu den 
 besten kürten die Si-Leser Hansgrohe mit „Axor Shower 
 Heaven inklusive PowderRain“, der vor „Setaplano“ von 
 Geberit und „C-Bonded technology“ von Duravit. 
Grundfos konnte sich mit der Hocheffizienzpumpe „Alpha 2“ 

den ersten Platz in der Kategorie Heizung sichern. Danfoss 
mit „danfoss eco“ und Oventrop mit „pinox Heizkörper Ther-
mostat“ durften sich über die Plätze zwei und drei freuen. 
Den „Best of SHK Award“ in der Kategorie Lüftung/Klima ver-
gaben die Leser an Helios Ventilatoren mit „ultraSilence ELS 
EC“. Das Unternehmen verwies mit seinem extrem leisen 
 Lüftungsgerät die Unternehmen Pluggit mit „PluggPlan“ und 
Kermi mit „XWell – Wohnraumlüftung zentral und dezentral“ 
auf den zweiten und dritten Platz.
Wie schon beim Eintreffen der Gäste sorgte die Band „The 
Speedos“ auch im Anschluss für die musikalische Umrahmung 
des Abends. Am leckeren Buffet und „beim ein oder anderen 
Kaltgetränk“, wie Moderatorin Chrissie Weiss es formulierte, 
gab es die Möglichkeit zum Austausch und Netzwerken. L 
www.si-shk.de/si-awards

Helios Ventilatoren gewinnt den Best of SHK Award 2018 in der Produktkategorie 
Lüftung/Klima: Andreas Faißt, Bereichsleiter Vertrieb SHKL der Helios Ventilato-
ren GmbH & Co. KG nahm die Auszeichnung entgegen.

Grundfos gewinnt den Best of SHK Award 2018 in der Produktkategorie Heizung 
(v.l.n.r.): Markus Henning, Vertriebsleiter Handel der Grundfos GmbH; Frank 
Wiehmeier, Vertriebsdirektor der Grundfos GmbH und Moderatorin Christina 
Weiss. 
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8 Marketingpreis & Best of SHK 2018

Vor und nach der offiziellen Preisverleihung hatten die Gäste des Si-Branchenabends ausreichend Gelegenheit, sich auszutauschen und von der Band „The Speedos“ 
unterhalten zu lassen. 

A
le

x 
M

uc
hn

ik

Die Videos zu den Marketingpreisträgern und ihren 
 Gewinnerkonzepten und die Fotos zur Verleihung der  
Si-Branchenpreise  haben wir für Sie unter www.si-shk.de/
si-awards zusammengefasst – ansehen und durch klicken 
lohnt sich!

QR-Code zur  
„Videogalerie“.

QR-Code zur  
„Bildergalerie“.

Zum 21. Mal verlieh das SHK-Fachmagazin Si den Marketingpreis für das deut-
sche SHK-Handwerk und zum 8. Mal den Best of SHK Award.

Si Spezial – FeStaBend
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EINE fürs Handwerk

So viel Zeit muss sein!

 Auch als 
App!
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Marketingpreisträger 2018

Nachwuchs- uNd 
 MitarbeiterMarketiNg

Den Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk 2018 erhielt die WHG Rahn GmbH aus Pirmasens 
für ihr Konzept „Fördern und Wertschätzen: Nachwuchs- und Mitarbeitermarketing mit System“.

Das im Moment drängendste Problem dieser Branche: Der 
Nachwuchs im Handwerk fehlt, die Belegschaften der Betrie-
be altern und Junges kommt wenig nach. Wer dieses Problem 
mit Headhuntern oder Geld lösen möchte, springt eindeutig 
zu kurz. Menschen – vor allem junge Menschen – suchen Sinn 
in der Arbeit und achten auf alle Qualitäten des Arbeitgebers.
Unser Preisträger Jörg Rahn betreibt einen Betrieb in Pirma-
sens und hat Marketing immer auch als Personalmarketing 
verstanden – seit Jahren. Eine gut strukturierte Ausbildung 
vermittelt Hard und Soft Skills und beginnt mit einem Azubi-
Camp, bei dem sich Azubis und Ausbildungsverantwortliche 
im Grünen kennenlernen. Bei der Ausbildung wird der Nach-
wuchs intensiv begleitet und gefördert – ein eigener Ausbil-
dungsverantwortlicher ist selbstverständlich. Und bei dieser 
Firma sind die Azubis die Stars: Zum 60. Firmenjubiläum im 
letzten Jahr hat WHG Rahn einen Film drehen lassen, der Lust 
macht auf eine Ausbildung im Unternehmen: professionell 
und authentisch, mit echten Azubis auf echten Baustellen.
Rahn ist nicht nur wichtig, dass die Firma Azubis findet, son-
dern dass diese Azubis hinter dem Unternehmen und zu den 
Werten des Unternehmens stehen. Jeder Azubi, jeder Mitar-
beiter bekommt Perspektiven und Entwicklungsmöglichkeiten 
im faszinierenden Haustechnik-Gewerk geboten.

Firmenchef Jörg Rahn formuliert für WHG Rahn ein Plädoyer 
für kontinuierliches und konsequentes Mitarbeitermarketing 
und permanente Mitarbeiterpflege. Beleg dafür: Das Durch-
schnittsalter des 101-Personen-Betriebs mit 22 Azubis liegt bei 
37,5 Jahren. Mehr als die Hälfte der Mitarbeiter sind länger als 
zehn Jahre im Unternehmen und mehr als 90 Prozent haben 
ihre Ausbildung im eigenen Betrieb durchlaufen.  L

Jörg und Klaus Rahn 
mit dem „Marketing-
preis für das deut-
sche SHK-Handwerk 
2018“.
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Ein kurzes Video zum Konzept „Fördern und Wertschätzen: Nachwuchs- und 
 Mitarbeitermarketing mit System“ von Jörg Rahn ist in der Si-Mediengalerie unter 
www.shk-si.de oder direkt über den QR-Code zu finden.

ONLiNe
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Marketingpreisträger 2018

KoMplettbad neu definiert

Den Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk 2018 erhielt die Sanitär Bergmann GmbH aus 
 Mosbach für ihr Konzept „Komplettbad ‚to go‘: Den Prozess perfektioniert“.

Wohl kaum einer in der Branche kennt die Prozesse des 
 Bäderbauens besser. Kaum einer hat sein Verständnis von 
 Bäderbau auch immer wieder in Frage gestellt und an ge­
sellschaft liche und technologische Entwicklungen angepasst. 
Als Handwerksmeister seit 40 Jahren selbstständig, ebenso 
lange als Denker und Branchentrainer im Ideenverkauf aktiv, 
schafft Ulrich Bergmann ein Novum in 21 Jahren Marketing­
preis für das deutsche SHK Handwerk – er gewinnt den Preis 
zum zweiten Mal!
Die Jury würdigt mit diesem Preis sein prozess­ und marke­
tingorientiertes Badverkaufsprodukt „Badia“, das so etwas 
darstellt wie das Lebenswerk von Ulrich Bergmann. Es ist  
die  konsequente Fortsetzung des Schnellkalkulators, für den 
er 2000 den Marketingpreis erstmals verliehen bekommen 
hat. Im jetzt kompletten Konzept kann sich der Kunde online 
oder über ein Prospekt selbst sein Bad zusammenstellen – 
nach  ästhetischen und funktionellen Gesichtspunkten. Und 
der Kunde kann das Bad gleich auch online selbst kalkulieren.  
Der Bäderbauer hat im Extremfall erst Kundenkontakt, wenn 
der Auftrag bereits im Haus ist. Grundlagen für den folgenden 
Badbau sind ein exaktes Aufmaß und die minutiöse Planung. 
Dazu hat Ulrich Bergmann das Bad in 450 fertig geplante 
 Modulvarianten zerlegt, die in der Werkstatt vorgefertigt und 
dann arbeits­ und ressourcenschonend zum fertigen Bad zu­
sammengefügt werden.
Ulrich Bergmann bietet dieses Konzept auch explizit seinen 
Kollegen im Handwerk an. Es definiert das Produkt „Kom­
plettbad“ neu und vielleicht erstmals ganzheitlich als Kom­
plettprodukt aus Arbeit, Modulen und Sanitärprodukten – 

hochindividuell und gleichzeitig höchst standardisiert. Ein 
Komplettbad zum Mitnehmen oder neudeutsch: „to go“.
Aber hinter diesem Marketingpreis steht noch mehr: Ulrich 
Bergmann hebt die Verarbeitungsqualität, spart Arbeitsein­
satz und schont wertvolle qualifizierte Arbeitskraft. Er bietet 
ein hohes Ausstattungsniveau zum Festpreis und automa­
tisiert die personalintensive Verkaufs­, Angebots­ und Pla­
nungsphase weitgehend. Und er vermeidet den leidigen 
 Preisvergleich einzelner Produkte im Internet – denn das 
 Beste ist bei ihm bereits inklusive. In Summe: Er löst Rei­
bungspunkte im Prozess auf und konzentriert seine Aufmerk­
samkeit auf die Kunden, die sich für seine Leistungen ent­
schieden haben.  L

Nadine und Aaron 
Bergmann mit dem 
„Marketingpreis für 
das deutsche SHK­
Handwerk“ 2018.  
Sie nahmen die Aus­
zeichnung stellver­
tretend für Ulrich 
 Bergmann entgegen, 
der zur Preisverlei­
hung leider grippebe­
dingt verhindert war.

Ein kurzes Video zum Konzept „Komplettbad ‚to go‘: Den Prozess perfektioniert“ 
von Ulrich Bergmann ist in der Si­Mediengalerie unter www.shk­si.de oder direkt 
über den QR­Code zu finden.
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Marketingpreisträger 2018

SySteMatiSche iMagepflege 
durch die gute tat

Den Marketingpreis für das deutsche SHK-Handwerk 2018 erhielt die Schwender Energie- und Gebäude-
technik GmbH & Co. KG aus Thurnau für das Konzept „Imagepflege durch die gute Tat: Leuchtturmpro-
jekte schaffen Sinn“.

Hans Schwender ist Geschäftsführer und Inhaber eines Unter-
nehmens, das vor mehr als 300 Jahren gegründet wurde. Der 
Diplom-Ingenieur hat den kleinen Familienbetrieb zur mittel-
ständischen Unternehmensgruppe ausgebaut, die heute als 
Haustechnik-Komplettdienstleister für Privatkunden und 
 Objekte auftritt.
Schwender sitzt im beschaulichen Thurnau in Franken und 
nach dem Verständnis des Inhabers muss ein Unternehmen 
etwas tun für seine Heimat und für die Lebens- und Arbeits-
qualität in dieser Region. Und Handwerk ist hier fest verwur-
zelt, an diese Weisheit führt Schwender schon die Jüngsten 
konsequent heran. Das fängt mit gezielter Nachwuchsförde-
rung an – und zwar schon in Kindergarten und Grundschule. 
SHK-Handwerk erleben: Vom Malbuch über die Einladung 
zum SHK-Schnuppertag bis später zum Vorpraktikum für  eine 
Ausbildung.
Aber Schwender tut noch mehr – und zwar Gutes. Leucht-
turmprojekte – wie er sie nennt – sind Maßnahmen, die die  
20 Azubis des Unternehmens selbstständig initiieren, organi-
sieren und öffentlichkeitswirksam umsetzen.
Das stiftet Sinn – denn hinter jedem Leuchtturmprojekt steht 
eine gute Tat. Beispielsweise die Kleiderkammer Thurnau,  
der Schwender durch eine Gebäudesanierung ein neues 
 Domizil gestiftet hat. Gewonnen haben alle: Die Stadt Thur-

nau bekommt eine attraktive soziale Einrichtung, die Azubis 
sammeln Planungs- und Praxiserfahrung und Schwender be-
kommt eine gute Publicity für eine strukturierte, motivierende 
und praxisnahe Ausbildung im SHK-Handwerk.
Die beste Werbung haben die Azubis selber für das Projekt 
 gemacht – sie haben es nämlich ihren Freunden erzählt. Die-
ser Marketingpreis lädt dazu ein, das SHK-Handwerk als sinn-
stiftend zu präsentieren: ganz nah am Menschen!  L

Hans Schwender  
mit dem „Marketing-
preis für das deut-
sche SHK-Handwerk 
2018“.

Ein kurzes Video zum Konzept „Imagepflege durch die gute Tat: Leuchtturm-
projekte schaffen Sinn“ von Hans Schwender ist in der Si-Mediengalerie unter 
www.shk-si.de oder direkt über den QR-Code zu finden.
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Das Design gewinnt nach Über­
zeugung von Buderus bei tech­
nischen Produkten wie Wärme­
erzeugern als Verkaufsargument 
an Bedeutung.

In vielen Bereichen spielt Design schon 
seit langer Zeit eine wichtige Rolle für 
die Kaufentscheidung. Bei einem neuen 
Auto oder einem Flat-TV ist, neben den 
technischen Features, die Optik mit aus-
schlaggebend für viele Käufer. In der 
Heiztechnik hat Buderus mit seiner neu-
en Gerätegeneration im Titaniumglas-
Design ein deutliches Signal gesetzt: 
Heizungen, die sich durch ihre außerge-
wöhnliche Optik von der Masse abhe-
ben, müssen nicht im Keller versteckt 
werden. Vielmehr verlassen sie ihr 
Schattendasein und werden – auch dank 
innovativer Technik und modernen Be-
dienmöglichkeiten mit dem Smartphone 
oder Tablet – Teil des täglichen Lebens.

Was bringt es dem Fachhandwerker?
Fachfirmen erhalten durch die stärkere 
Fokussierung auf das Design bei Heiz-

In Neubauten werden Wärmeerzeuger häufig im Wohnumfeld platziert. Hier spielt die Optik eine 
 besondere Rolle. 

Mehr als schöner schein

geräten ein weiteres Verkaufsargument 
für ihre Beratungsgespräche. Nicht nur 
junge Kunden sind Design-affin und für 
Neuerungen zu begeistern, sondern 
auch Anlagenbetreiber, die nicht mit 
 Internet und durchgestyltem Smart-
phone aufgewachsen sind. Darüber hin-
aus sind Heizgeräte im modernen 
 Design ein optisches Highlight für den 
Ausstellungsraum der Handwerker. Wär-
meerzeuger mit einer Verkleidung aus 
schwarzem oder weißem Glas werten 
als Blickfang die Geschäftsräume auf 
und wecken im Vergleich zu einer ge-
wöhnlichen Stahlverkleidung die Neu-
gier der Käufer. So eröffnet Design auch 
die Möglichkeit, sich von Wettbewer-
bern abzuheben. Fachfirmen können 
 ihren Kunden nicht nur „weiße Ware“ 
anbieten, sondern haben ein Produkt im 
Portfolio, das Emotionen weckt. In die-
ser Form hat es das in der Heiztechnik 
bislang nicht gegeben.

Erste Meilensteine bei Kaminöfen
Den Stellenwert des Themas Design hat 
Buderus bereits vor vielen Jahren erkannt 
und erste Meilensteine bei Kamin öfen 

Design als Verkaufsargument

Außergewöhnliche Optik: Die Buderus- 
Wärmeerzeuger im Titaniumglas-Design. 

B
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und Heizeinsätzen gesetzt. Mit dem 
Münchner Stefan Diez wurde einer der 
Top-Industriedesigner in Deutschland 
gewonnen, um eine neue Loga style- und 
Logaflame-Serie zu konzipieren, die auf 
die Markenwerte des Heiztechnikher-
stellers abgestimmt ist. „Die Verbin-
dung von nützlicher Funktiona lität der 
Wärmeerzeugung und ästhetischer Auf-
wertung des Wohnbereichs stellte einen 
besonderen Reiz dar“, betont Diez. Er 
gab den Produkten im wahrsten Wort-
sinn ein neues Gesicht unter der Prämis-
se, dass die Geräte mit den technischen 
Vorgaben harmonieren und ein ange-
nehmes Wohnambiente schaffen. Aus 
optischen Gründen sollen die Flammen 
durch eine große Scheibe gut zu sehen 
sein, gleichzeitig muss der Ofen die 
Wärme möglichst optimal abgeben.

Ein gewichtiges Verkaufsargument
Allerdings kann man durchaus die Frage 
stellen, weshalb ein Heizgerät, dessen 
originäre Aufgabe die Wärmeerzeugung 
ist, überhaupt eine besondere Optik 
braucht. „Weil das Design auch bei  Ge - 
genständen des täglichen Gebrauchs ein 
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nicht zu unterschätzendes Verkaufsar-
gument ist. Menschen finden sauber 
 gestaltete Dinge besonders anspre-
chend, denn sie haben das Gefühl, dass 
die Entwickler ihre Aufgabe wirklich 
ernst genommen und das Produkt bis 
ins Detail durchdacht haben“, erklärt 
Sven Baacke, Chefdesigner des Haus-
geräteherstellers Gaggenau. Seiner 
 Ansicht nach „geht es um Sorgfalt und 
darum, die Qualität der Marke Buderus 
nach außen sichtbar zu machen“. Denn 
bei Produkten mit herausragender  
Optik setzen die Käufer eine gewisse 
 Intelligenz und Innovationsführerschaft 
voraus.
Die von Baacke angesprochene Intelli-
genz steckt bei modernen Wärmeerzeu-
gern „unter dem schönen Kleid“. Dazu 
zählen eine durchdachte Komponenten-
anordnung, modulare Systemtechnik, 
ein Höchstmaß an Anschlusskompatibi-
lität, Energieeffizienz, optimale System-
integration, Erweiterbarkeit sowie die 
Einbindung erneuerbarer Energien. Das 
bedienerfreundliche Touch-Display 
 bietet Endkunden einen guten Über- 
blick über Einstellungen und Funktio-

nen. Dank IP-Inside-Funktionalität las-
sen sich zukunftsfähige Wärmeerzeuger 
mit dem Internet verbinden, per App 
steuern, in Smart-Home-Systeme ein-
binden und über Portalanwendungen 
bedienen sowie überwachen.

Emotionen sind mit ausschlaggebend
Nicht nur bei den Endkunden, sondern 
auch im Ausstellungsraum der Hei-
zungsfachbetriebe machen die Wärme-
erzeuger mit ihrem Design eine gute 
 Figur. „Optisch sehr ansprechende 
Heizgeräte werten den Verkaufsbereich 
auf und sind durchaus geeignet, Haus-
eigentümer zu animieren, in ein höher-
wertiges Gerät zu investieren“, ist 
 Baacke überzeugt. Diese Erfahrung hat 
auch Sönken Eggert, Leiter der Nieder-
lassung Preetz der Kieler Heizungsfach-
firma Ottow, gemacht. Ein Kunde hatte 
sich nach der ersten Beratung zunächst 
für einen Gas-Brennwertkessel im klassi-
schen Stil entschieden, beim Beratungs-
gespräch in der Ausstellung dann aber 
den Buderus Logamax plus GB192iT im 
Titaniumglas-Design gesehen. „Das 
 Design hat mich sofort begeistert, so 

Mit der Buderus Drei-Linien-Strategie und den Gas-Brennwertgeräten 
Logamax plus GB172, Logamax plus GB182i und Logamax plus GB192i 
können Heizungsfirmen exakt auf die Kundenwünsche eingehen. Im 
 direkten Vergleich entscheiden sich Kunden immer öfter für die höher-
wertige Lösung im modernen Titaniumglas-Design. 

Im Ausstellungsraum  
der Heizungsfachfirma 
Ottow war Hauseigen-
tümer Sven Krügel (links) 
schnell vom neuen Loga-
max plus GB192iT begeis-
tert. Niederlassungsleiter 
Sönken Eggert musste 
kaum Überzeugungs-
arbeit leisten. B
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us

hatte ich mir eine Heizungsanlage nun 
wirklich nicht vorgestellt“, sagt Haus-
eigentümer Sven Krügel. Plötzlich spiel-
te für ihn die Optik eine wichtigere Rolle 
als zunächst gedacht – zumal sein 1993 
erbautes Holzhaus keinen Keller hat und 
das Gerät deshalb im Wohnbereich 
steht. „Das war dann definitiv eine emo-
tionale Entscheidung“, betont Krügel.

Auszeichnungen als Gütesiegel
Zahlreiche Auszeichnungen unterstrei-
chen die wachsende Bedeutung der Ge-
staltung – auch bei Produkten, bei denen 
prinzipiell die Funktionalität an erster 
Stelle steht. Buderus hat für das Design 
seiner Wärmeerzeuger schon zahlreiche 
Preise erhalten. „Wir sind stolz auf einen 
der weltweit renommiertesten Preise für 
industrielles Design. Besonders freut 
uns, dass wir die Juroren mit drei weite-
ren Produkten aus unserer Gerätelinie 
im Titaniumglas-Design überzeugen 
konnten“, sagt Stefan Thiel, der den Ver-
trieb von Buderus Deutschland leitet. 
Die ungekürzte Version dieses Artikels 
finden Sie auf www.si-shk.de. L
www.buderus.de

Auszeichnungen sind ein gutes Verkaufsargument: Buderus hat für das 
Design seiner Wärmeerzeuger schon zahlreiche renommierte Preise er-
halten – beispielsweise den iF-Design Award 2017 für die Titaniumglas-
Gerätelinie mit dem Öl-Brennwertkessel Logano plus KB195, dem Gas-
Brennwertkessel Logano plus KB192i sowie der Inneneinheit der Luft-/
Wasser-Wärmepumpen Logatherm WLW196i IR und WLW196i AR. 
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Im Interview spricht Andrea Bußmann, Regional Vice President Central and West Europe bei Grohe,  
über aktuelle Herausforderungen in der Sanitärbranche. 

Si: Die SHK in Essen liegt nun erst ein paar Tage zurück. Auch in 
diesem Jahr wurde der Marketingpreis für das deutsche SHK-
Handwerk an innovative Unternehmer aus der SHK-Branche ver-
geben. Grohe trat in diesem Zusammenhang als Kooperations-
partner in Erscheinung. Was lag Ihnen in diesem Jahr besonders 
am Herzen?
Andrea Bußmann: Nicht nur in diesem Jahr, sondern auch 
schon in den Jahren zuvor wurde deutlich, dass sich die SHK-
Branche verstärkt um seinen Nachwuchs kümmern, ja fast 
schon kämpfen muss. Denn aus der Nachwuchsfalle finden 
Handwerk und Marktpartner nur gemeinsam heraus. Eine 
 defensive Recruiting-Strategie gewinnt hier nichts mehr. Qua-
lifizierte junge Leute, die die steigenden Anforderungen im 
SHK-Handwerk erfüllen, wollen umworben werden.

Si: Da haben Sie Recht. Schon seit Jahren kämpft das Handwerk 
um passende Nachwuchskräfte. Was können Sie als einer der 
wichtigsten Marktpartner gegen diesen Mangel tun?
Bußmann: Wir müssen künftig noch stärker mit dem Fach-
handwerk zusammenarbeiten, um Produkte zu entwickeln,  
die einfach und schnell einzubauen sind.
Hiermit haben wir bereits begonnen. Bei unserer  Rapido 
SmartBox konnten wir den Installationsaufwand und die 
 Kosten für Unterputz-Einbauboxen signifikant senken. Da  
nur eine Unterputzbox für drei Auslassstellen benötigt wird 
und die Warm- und Kaltwasserversorgung durch unter einan-
der angeordnete Anschlüsse gewährleistet ist, stellt dies eine 

Andrea Bußmann ist seit 
2014 Regional Vice Presi-
dent Central and West 
Europe bei Grohe und 
verantwortet die Märkte 
Deutschland,  Österreich 
und Schweiz.

»  Junge Leute woLLen  
umworben werden «

IntervIew    Kampf um den nachwuchs
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erhebliche Arbeitserleichterung dar. Zudem müssen wir die 
Ausbildung für das Sanitär-Fachhandwerk gezielt mit PR- 
Aktivitäten unterstützen, um diese Ausbildung attraktiver zu 
gestalten, z.B. nach dem Motto „Der Einstieg in das Sanitär-
Fachhandwerk ist das beste Start-up“.
Aktuell nutzen wir z.B. unsere Grohe-Erlebnistour, um die 
Branche bekannter zu machen. Durch den Einsatz unserer 
XXL-Trucks erhalten Privat- und Fachbesucher Einblicke in die 
neuesten Innovationen unseres Hauses, können die Produkte 
testen und an offenen Trainings teilnehmen. Aktuell sind die 
Trucks europaweit unterwegs. Insgesamt planen wir in diesem 
Jahr rund 800 Informationsveranstaltungen.

Si: Aber auch im praktizierenden Fachhandwerk müssen Sie eng 
mit den Betrieben zusammenarbeiten und den Umgang mit den 
Produkten attraktiv gestalten.
Bußmann: Natürlich! Für das Fachhandwerk bieten wir tech-
nische Schulungen, Montage- und Verkaufstrainings sowie 
Fachvorträge zur Trinkwasserverordnung oder Trinkwasser-
hygiene an. Hierfür nutzen wir auch die digitalen Medien (in 
Form von E-Trainings und Einbauvideos).

Si: Als weltweit führender Hersteller für Sanitärarmaturen müssen 
auch Sie Ihren Kunden einen Mehrwert zu Ihren Pro dukten liefern. 
Vorteilsprogramme und zusätzliche Leistungen werden heute als 
selbstverständlich erachtet und schmerzlich  vermisst, wenn sie nicht 
geboten werden. Welche Vorteile bieten Sie dem Fachhandwerk?
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Mit den Grohe-Trucks werden Privat- und Fachpublikum über aktuelle 
 Produktinnovationen informiert. Für 2018 sind 800  Informationsver- 
anstaltungen geplant.

Das Wassersicherheitssystem Grohe Sense bietet dem Fachhandwerk 
ein neues Geschäftsfeld mit Produkten, die vor Wasserschäden 
 schützen..

Die Grohe Rapido SmartBox ist eine Unterputzbox, die Sanitärprofis die 
Arbeit erleichtern soll. 

Bußmann: Neben den soeben erwähnten Trainings unterstüt-
zen wir das Fachhandwerk mit unseren geschulten Außen-
dienstmitarbeitern deutschlandweit. Teilweise setzen wir hier 
sogenannte S-Trucks ein, um Produkte vor Ort besser und 
schneller erklären zu können.
Auch unser Treueprogramm Grohe SMART ist gezielt auf die 
Bedürfnisse des Fachhandwerkes ausgerichtet. Partner von 
Grohe SMART erhalten für jedes erworbene Grohe-Produkt 
sogenannte SMART-Punkte. Die gesammelten Smarts können 
dann in unserem Prämienshop eingelöst oder mit unserer 
SMART Cash Card in Mastercard-Guthaben umgewandelt 
 werden. Damit zahlt sich jeder Einbau von Grohe-Produkten 
besonders aus.

Si: In welcher Position sehen Sie das Fachhandwerk in naher 
 Zukunft?
Bußmann: Die Kompetenz des Fachhandwerks, den Kunden 
bei der Produktauswahl zu beraten und schöne, aber auch 
 individuelle Bäder nach Kundenwünschen zu bauen, ist wei-
terhin essenziell. Besonders der Beratungsaspekt spielt eine 
immer größere Rolle.  
Der Kunde möchte individuell beraten und über Innovationen 
und neue Technologien informiert werden. Hierzu zählen 
 digitale Technologien, nachhaltige Produkte und barrierefreie 
Bäder. Darum beraten und unterstützen wir mit den passen-
den Produkten, um gemeinsam mit dem Fachhandwerk er-
folgreich zu sein.

Si: Grohe setzt auch 2018 voll auf seine Innovationsstärke. Insbe-
sondere als Vorreiter im Bereich der Digitalisierung wollen Sie die 
„Ressource Wasser“ in ein anderes Licht rücken. Was haben Sie 
sich für das Geschäftsjahr 2018 vorgenommen?
Bußmann: Grohe schließt mit seinen Projekten nahtlos an  
das Innovationsjahr 2017 an. Mit den Neuheiten Grohe Sense 
und Grohe Sense Guard eröffnen wir dem Fachhandwerk ein 
neues Geschäftsfeld mit Produkten, die vor Wasserschäden 
schützen.
Das neue Wassersicherheitssystem Grohe Sense überwacht 
die Luftfeuchtigkeit, erkennt Frostgefahr und warnt bei Was-
seransammlungen und Mikroleckagen. Bei Sense Guard wird 
im Fall eines Rohrbruchs die Wasserzufuhr automatisch unter-
brochen. 
Die Chancen in diesem Markt sind riesig. Pro Jahr gibt es in 
Deutschland 1,1 Mio. Wasserschäden. 93 % dieser Schäden  
in Höhe von durchschnittlich 2.300 Euro hätten vermieden 
werden können; d.h. 54 % der deutschen Haushalte haben 
 bereits ihre Erfahrungen mit Wasserschäden gemacht. Diese 
Zielgruppe sprechen wir durch gezielte Werbung an. Wir 
 kooperieren mit Versicherungen, um die Geschädigten direkt 
anzuschreiben.
Für das Fachhandwerk bieten wir Schulungen, Informations-
material und Sortimo-Präsentationskoffer sowie Endkunden-
Mailing-Vorlagen an. Der Fachhandwerker ist ja in der Regel 
der erste Ansprechpartner bei der Schadensbehebung.  L
www.grohe.de
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Mit den Grohe-Trucks werden Privat- und Fachpublikum über aktuelle 
 Produktinnovationen informiert. Für 2018 sind 800  Informationsver- 
anstaltungen geplant.

Das Wassersicherheitssystem Grohe Sense bietet dem Fachhandwerk 
ein neues Geschäftsfeld mit Produkten, die vor Wasserschäden 
 schützen.

Die Grohe Rapido SmartBox ist eine Unterputzbox, die Sanitärprofis die 
Arbeit erleichtern soll. 

Bußmann: Neben den soeben erwähnten Trainings unterstüt-
zen wir das Fachhandwerk mit unseren geschulten Außen-
dienstmitarbeitern deutschlandweit. Teilweise setzen wir hier 
sogenannte S-Trucks ein, um Produkte vor Ort besser und 
schneller erklären zu können.
Auch unser Treueprogramm Grohe SMART ist gezielt auf die 
Bedürfnisse des Fachhandwerkes ausgerichtet. Partner von 
Grohe SMART erhalten für jedes erworbene Grohe-Produkt 
sogenannte SMART-Punkte. Die gesammelten Smarts können 
dann in unserem Prämienshop eingelöst oder mit unserer 
SMART Cash Card in Mastercard-Guthaben umgewandelt 
 werden. Damit zahlt sich jeder Einbau von Grohe-Produkten 
besonders aus.

Si: In welcher Position sehen Sie das Fachhandwerk in naher 
 Zukunft?
Bußmann: Die Kompetenz des Fachhandwerks, den Kunden 
bei der Produktauswahl zu beraten und schöne, aber auch 
 individuelle Bäder nach Kundenwünschen zu bauen, ist wei-
terhin essenziell. Besonders der Beratungsaspekt spielt eine 
immer größere Rolle.  
Der Kunde möchte individuell beraten und über Innovationen 
und neue Technologien informiert werden. Hierzu zählen 
 digitale Technologien, nachhaltige Produkte und barrierefreie 
Bäder. Darum beraten und unterstützen wir mit den passen-
den Produkten, um gemeinsam mit dem Fachhandwerk er-
folgreich zu sein.

Si: Grohe setzt auch 2018 voll auf seine Innovationsstärke. Insbe-
sondere als Vorreiter im Bereich der Digitalisierung wollen Sie die 
„Ressource Wasser“ in ein anderes Licht rücken. Was haben Sie 
sich für das Geschäftsjahr 2018 vorgenommen?
Bußmann: Grohe schließt mit seinen Projekten nahtlos an  
das Innovationsjahr 2017 an. Mit den Neuheiten Grohe Sense 
und Grohe Sense Guard eröffnen wir dem Fachhandwerk ein 
neues Geschäftsfeld mit Produkten, die vor Wasserschäden 
schützen.
Das neue Wassersicherheitssystem Grohe Sense überwacht 
die Luftfeuchtigkeit, erkennt Frostgefahr und warnt bei Was-
seransammlungen und Mikroleckagen. Bei Sense Guard wird 
im Fall eines Rohrbruchs die Wasserzufuhr automatisch unter-
brochen. 
Die Chancen in diesem Markt sind riesig. Pro Jahr gibt es in 
Deutschland 1,1 Mio. Wasserschäden. 93 % dieser Schäden  
in Höhe von durchschnittlich 2.300 Euro hätten vermieden 
werden können; d.h. 54 % der deutschen Haushalte haben 
 bereits ihre Erfahrungen mit Wasserschäden gemacht. Diese 
Zielgruppe sprechen wir durch gezielte Werbung an. Wir 
 kooperieren mit Versicherungen, um die Geschädigten direkt 
anzuschreiben.
Für das Fachhandwerk bieten wir Schulungen, Informations-
material und Sortimo-Präsentationskoffer sowie Endkunden-
Mailing-Vorlagen an. Der Fachhandwerker ist ja in der Regel 
der erste Ansprechpartner bei der Schadensbehebung.  L
www.grohe.de
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Vom 6. bis 9. März 2018 sahen 
sich über 44.000 Besucher  
auf der ersten Fachmesse des 
Jahres für Sanitär, Heizung, 
 Klima und erneuerbare Energien 
in Deutschland, der SHK Essen, 
um.

Zu den Schwerpunkten im Angebot der 
rund 570 Aussteller aus 15 Nationen 
zählten unter anderem das generatio-
nengerechte Bad zum Wohlfühlen, die 
digitale Heizung und hybride Heizsyste-
me, energiesparende und smarte Lüf-
tungs- und Klimasysteme sowie neue 
Trends in der Installationstechnik.
„Das war eine erfolgreiche SHK Essen. 
Hier trifft sich die Branche weit über 
Nordrhein-Westfalen hinaus und pflegt 
den direkten Kontakt zwischen Herstel-

94 % der Besucher wollen 2020 wiederkommen: Die SHK Essen 2020 wird vom 10. bis 13. März stattfinden.

Fachpublikum gibt  
gute  NoteN

lern, Handwerk, Architekten und Pla-
nern. Die Stärke der SHK Essen ist ihre 
kompakte und praxisbezogene Ausrich-
tung“, so das Fazit von Oliver P. Kuhrt, 
Geschäftsführer der Messe Essen.
Auch für ihren ideellen Träger war die 
Messe ein Erfolg. Dazu Hans-Peter 
Sproten, Hauptgeschäftsführer im Fach-
verband SHK NRW: „Das Handwerk 
zieht eine überaus positive Bilanz der 
SHK Essen 2018. Wir sind auf einem gu-
ten Weg, die neue Tagefolge Dienstag 
bis Freitag zu etablieren. Trotz der aus-
gezeichneten Auftragslage des Hand-
werks ließen es sich Unternehmer und 
Mitarbeiter nicht nehmen, diese so 
wichtige Branchenplattform zu besu-
chen. Insbesondere die Nachwuchsver-
anstaltungen des Fachverbandes, die 
Monteurtage am Dienstag und Freitag 
mit über 230 Monteuren und die her-

Shk essen 2018
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vorragend frequentierte Azubi-Lounge 
mit über 1.100 Jugendlichen, sind ein 
 Garant für die Begeisterung und Quali-
fizierung des Nachwuchses. Schließlich 
sind dies die SHK-Essen-Besucher von 
morgen.“

Bewertung der Fachbesucher
69 % der Fachbesucher waren laut Be-
fragung Entscheider mit Einkaufs- und 
Beschaffungskompetenz. Damit liegt 
dieser Anteil leicht über dem der vergan-
genen Laufzeit. Neben Sanitär, Heizung 
und Klima standen unter anderem Trink-
wassertechnik und Entwässerungstech-
nik sowie Angebote rund um den Kun-
dendienst hoch in der Gunst. 93 % 
waren mit dem Messeangebot vollkom-
men zufrieden oder zufrieden. Die SHK 
Essen hinterließ beim Fachpublikum 
 einen noch besseren Gesamteindruck 
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Oliver P. Kuhrt, Ge-
schäftsführer Messe 
 Essen; Andreas Lücke, 
Hauptgeschäftsführer 
des BDH; Hans-Peter 
Sproten, Hauptgeschäfts-
führer des Fachverbands 
SHK NRW; und Thilo 
Pahl, Vorsitzender In-
dustrieforum Sanitär  
(v. l. n. r.).

als zuletzt: 95 % gaben an, mit ihrem 
Besuch vollkommen zufrieden oder zu-
frieden gewesen zu sein, 4 % mehr als 
2016. 95 % empfehlen die Messe weiter 
(2016: 87 %), und 94 % planen einen er-
neuten Besuch (2016: 89 %).

Im Trend: das Bad zum Wohlfühlen und 
die digitale Heizung
Als Messe für Macher richtete sich die 
SHK Essen an Fachbesucher wie Hand-
werker, Architekten und Planer. Das 
Rahmenprogramm umfasste praxisbe-
zogene Angebote des Fachverbandes 
SHK NRW wie die Azubi-Lounge und die 
Monteurtage mit produktneutralen Vor-
trägen zur sicheren Gasinstallation, Öl-
Anlagen und normgerechten Abdich-
tung von Sanitärobjekten. Hinzu kamen 
der Belgien-Niederlande-Tag, eine Son-
derschau mit moderner Heizungstech-
nologie am Stand des Bundesverbandes 
der Deutschen Heizungsindustrie 
(BDH) und das Fachforum für Planung 
und Ausführung. Ein besonderer Erfolg 
waren die geführten Messerundgänge 
„von Profis für Profis“, die in diesem Jahr 
ihre Premiere feierten.
Badezimmer sollten für die Deutschen 
vor allem in jeder Lebensphase bequem 
nutzbar, praktisch und funktional sowie 
zum Entspannen und Wohlfühlen sein. 
Das ist das Ergebnis einer Studie im 
Auftrag der Vereinigung Deutsche Sani-
tärwirtschaft (VDS). Eine Entwicklung, 
die Auswirkungen auf das Messeange-
bot hatte: Bodengleiche Duschen, pfle-
geleichte Werkstoffe, warme Farben und 
Naturmaterialien waren nur einige der 
Trends in den Hallen 10, 11 und 12. Er-
höhten Komfort boten die Hersteller 
 außerdem mit digitalen Armaturen für 
Dusche, Wanne und Waschtisch. In den 
Hallen 1 bis 3 bestimmte neben hybri-
den Heizsystemen unter anderem die 
Digitalisierung der Heiztechnik das An-
gebot: Fast alle Hersteller präsentierten 
entsprechende Lösungen, die den Ener-
gieverbrauch laut BDH um bis zu 15 % 
reduzieren können. Daneben waren 
 Lüftungs- und Klimasysteme ein 
Schwerpunkt. Im Mittelpunkt standen 
beispielsweise energiesparende und 
smarte Technologien, die Wärme rück-
gewinnen und die benötigte Leistung 
automatisch an den Bedarf anpassen.

Stimmen von Kooperationspartnern
Andreas Lücke, Hauptgeschäftsführer 
im Bundesverband der Deutschen Hei-
zungsindustrie (BDH): „Die SHK Essen 
hat ihren Status als unangefochtene 
Leistungsschau der Heizungsindustrie 
in Westdeutschland eindrucksvoll bestä-
tigt. Mit einem Einzugsgebiet von rund 
20 Millionen Menschen ist die Messe 
 eine attraktive Plattform für die Indu-
strie, um ihre Produkte zu präsentieren. 
Entsprechend stark waren die deutschen 
Heizungshersteller vertreten, die auf der 
SHK Essen den direkten Kontakt mit 
dem Handwerk pflegen. Zu den vor-
herrschenden Trends zählten beispiels-
weise hocheffiziente Gas- und Ölbrenn-
wertkessel in Kombination mit Solar- 
thermie. Außerdem prägten Wärme-
pumpen das Angebot, die sich als 
 attraktive Lösungen für Neubau und 
 Sanierung eignen. Außerdem standen 
digitale heiztechnische Lösungen im 
 Fokus. Diese Systeme ermöglichen zu-
sätzliche Einsparpotenziale und bieten 
dem Anwender ein Plus an Komfort.“
Thilo C. Pahl, Vorsitzender im Industrie-
forum Sanitär und geschäftsführender 
Gesellschafter Bette: „Die SHK Essen 
war erneut eine Veranstaltung, bei der 
viele gute Gespräche geführt wurden. 
Nach einem ruhigeren Dienstag war der 
Benelux-Tag am Mittwoch ein voller Er-
folg, mit vielen Besuchern aus Holland 
und Belgien. Auch der Donnerstag war 
gut besucht. Es hat sich erneut gezeigt, 

dass die SHK Essen eine Messe ist, bei 
der die Kontaktpflege eine zentrale Be-
deutung hat.“

Zahlen im Detail
Die SHK Essen 2018 verzeichnete 567 
(2016: 556) Aussteller aus 15 (15) Natio-
nen. Die Hochrechnung des letzten 
Messetages mit einbezogen kamen rund 
35.500 (FKM-)registrierte Fachbesucher 
(im Jahr 2016 lag die Zahl bei 39.500). 
Zusätzlich besuchten neben Gästen un-
ter anderem Pressevertreter, Teilnehmer 
der Loyalty-Aktion, Ehrengäste und De-
legationen sowie kommunale Vertreter 
die Veranstaltung.  L
www.shkessen.de

SHK ESSEN 2020
Nach der Messe ist vor der Messe: 
2020 öffnet die SHK Essen vom 
10. bis 13. März – und strahlt in 
neuem Glanz. Nach der Moderni-
sierung der Messe Essen erwartet 
Aussteller und Besucher eines der 
technisch modernsten Messege-
lände in Deutschland mit fünf 
 neuen Hallen im nördlichen Areal, 
die noch größer, besser angebun-
den und klarer strukturiert sind. 
Außer dem wird das digitale Ge-
bäudemanagement eine Stärkung 
als weiterer Schwerpunkt im Ange-
bot der SHK Essen erfahren.

Si Spezial – SponSor Si Spezial – SponSor

   3 23.03.2018   06:40:02



022 Si 04-2018

Fo
to

s:
 G

eb
er

it
, A

le
x 

M
uc

hn
ik

Marketingpreis & Best of SHK 201822

Geberit hat zwei Planungshilfen 
auf den Markt gebracht, die die 
Kundenberatung erleichtern 
sollen: Das Bad-Journal und das 
Objekt-Magazin. 

Das Bad-Journal steht im Zeichen  
des Zusammenwachsens von Geberit 
und Keramag. Unter dem Claim „De-
sign meets function“ präsentiert der 
400- seitige Katalog das gemeinsame 
Sortiment und soll Nachschlagewerk, 
Beratungstool und Magazin für indi-
viduelle Badideen in einem sein. Als 
 Produktkatalog für die Ausstattung  
vor der Wand und Sanitärtechnik hinter 
der Wand ist es für Berater und Kunden 
gleichermaßen nützlich. Die Online-
präsenz des Bad-Journals (unter   
www.bad-journal.de) soll das Angebot 
 abrunden.
„Mit neuen Produkten vor der Wand 
wächst Geberit mehr und mehr in den 
Consumerbereich hinein. Der neue 
Claim formuliert nicht nur unsere Posi-
tion im Markt, sondern verdeutlicht zu-
gleich unsere Mission: ,Design meets 
functionʻ ist unser Versprechen an die 

Mit dem Bad-Journal und dem Objekt-Magazin will Geberit Sanitärprofis bei der 
Kundenberatung unterstützen.

Arbeitshilfen  
für bAuprofis

Endverbraucher, ästhetisch gestaltete 
Produkte zu entwickeln, die das Leben 
leichter und angenehmer machen“,  
so Thomas Brückle, Bereichsleiter 
 Marketing bei der Geberit Vertriebs 
GmbH. Der vor allem bei Installateuren, 
Händlern und Planern bekannte Claim 
„Know-how installed“ gilt für die Fach-
zielgruppen weiterhin.

Das Objekt-Magazin
Sanitärtechnikprofis suchen regelmäßig 
nach der optimalen Lösung für be-
stimmte Bauaufgaben, egal ob für den 
Neubau oder die Sanierung von Sanitär-
räumen im privaten oder (halb)öffent-
lichen Bereich; das Objekt-Magazin soll 
genau diese Produktsuche erleichtern. 
Es stellt als praktische Arbeitshilfe Über-
sichten relevanter Regelwerke, Normen 
und Richtlinien bereit, die für die jewei-
ligen Bauaufgaben wichtig sind. Quer-
verweise leiten den Nutzer zu ergän-
zenden Informationen und passenden 
Produkten und Sortimenten für die 
 Badgestaltung vor und hinter der Wand 
weiter. Gruppiert sind die Inhalte des 
570 Seiten starken Objekt-Magazins 
nach den typischen Bauaufgaben Ge-

best of shK Award in der Kategorie Marketing

Clemens Rapp, Geschäftsführer der Geberit Vertriebs GmbH, und Volker Röttger, 
Leiter Marketing/Kommunikation der Geberit Vertriebs GmbH (links). 
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schosswohnungsbau, Ein- und Zwei  - 
f amilienhäuser, Hotel und Gastronomie, 
Bildungs- und Pflegeeinrichtungen, 
 Arbeitsstätten sowie Transit, Messen 
und Sport. Mit entsprechenden Icons 
will der Sanitärtechnikhersteller die 
 Orientierung überdies erleichtern. 
Der Katalog präsentiert Lösungen  
aus dem Gesamtsortiment von Geberit  
und Keramag, die die jeweiligen Anfor-
derungen, zum Beispiel an Brandschutz, 
Schallschutz, Trink- und Abwasser-
hygiene, aber auch an Mindestabstände 
oder Bewegungsflächen, erfüllen. Da-
neben geht die Publikation auch auf 
 spezielle Planungsaufgaben ein, wie  
die barrierefreie Badgestaltung oder 
 Installationstechnik und Sanitärkeramik 
für besonders kleine Räume. Weiter-
führende Informationen etwa zu spül-
randloser, reinigungsfreundlicher WC-
Keramik, zu den vielseitigen Funktionen 
von Dusch-WCs oder den Möglichkeiten 
der Badgestaltung mit GIS-Vorwand-
elementen runden das Angebot ab. 
Unter www.geberit.de/objekt-magazin 
kann der Katalog bestellt oder als Datei 
heruntergeladen werden.  L
www.geberit.de
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Hansgrohe SE will mit der  Marke 
Axor Wasser in einem Zusam­
menspiel von puristischem 
Design und Ingenieurskunst 
inszenieren und konnte mit der 
Duschkopfbrause Axor Shower­
Heaven 1200/300 4jet den  
SHK Award in der Kategorie 
 Sanitär abräumen. Passend  
dazu liefert der baden­württem­
bergische Hersteller einen 
innovativen Brausestrahl, der 
eine Hommage an das wertvolle 
Element Wasser darstellen soll. 
Entstanden ist das Designobjekt 
in Zusammenarbeit mit Phoenix 
Design aus Stuttgart.

Der Axor ShowerHeaven hebt das Duschen auf ein 
neues Niveau und konnte daher den Best of SHK 
Award in der Kategorie Sanitär für sich gewinnen. 

Duschen in einer  
neuen Dimension

Best of shK Award in der Kategorie sanitär

Stefan Schraff, Leiter Marketing Deutschland der Hansgrohe Deutschland Vertriebs GmbH.
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Eine 1,2 m lange und 30 cm breite plane 
Fläche aus hochwertig verarbeitetem 
Metall, die mit vier herausfahrbaren 
„Flügeln“ und einem integrierten 
 Ambiente-Licht ausgestattet ist, soll  
den Axor ShowerHeaven unverwechsel-
bar machen. Er biete nicht nur eine 
 große Bühne für das Wasser, sondern 
sei auch ein neuer Archetyp in der 
 Dusche, heißt es. Vier Strahlarten sollen  
für ein luxu riöses Duscherlebnis sorgen: 
der konzentrierte Mono-Strahl in der 
Mitte, der großflächige Rain-Strahl und 
die Body-Strahlen mit dem PowderRain. 
Vom  entspannenden Massagestrahl 
über einen wohltuenden Brauseregen, 
bis hin zu einem sanften Nieselregen – 
der Axor ShowerHeaven 1.200 ermög-
licht das  Duschen mit allen Brausen  
und Strahl arten einzeln oder im Zu-
sammenspiel.

Sanft umhüllt mit jedem Tropfen
Die integrierte PowderRain-Strahlart ist 
das Resultat langjähriger Forschungsar-
beit und soll für ein bislang unbekanntes 

Duscherlebnis sorgen. Feine Silikon-
düsen, präzise verteilt und eingelassen 
in den vier herausfahrbaren „Flügeln“ 
des Produkts, formen das Wasser zu 
weichen Tropfen, die sich laut Hersteller 
wie Seide auf der Haut anfühlen: weich, 
leise und trotzdem kraftvoll.
„Der Axor ShowerHeaven ist das 
 Nonplusultra in der Dusche. Er ist  
eine  große Bühne für das Wasser; eine 
 großzügige, ebene Fläche, die in einem 
Zusammenspiel aus perfekt abgestimm-
ten Brausen und Strahlarten für ein 
 luxu riöses Duscherlebnis sorgt. Jedes 
ein zelne Bauteil spiegelt die Wertschät-
zung des Materials und eine präzise  
und optimal justierte Mechanik wider. 
Zugrunde liegt dabei immer unser 
 kom promissloses Streben nach Perfek-
tion im Design, in der Herstellung und 
 Funktion“, erklärt Silke Giessler, Marke-
tingleiterin Axor. Die neue Strahlart wird 
exklusiv in den Brausen von Axor erleb-
bar sein.  L
www.axor-design.com
www.hansgrohe.de
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Grundfos hat mit seiner Nass-
läufer-Baureihe Alpha2 den Best 
of SHK Award in der Kategorie 
Heizung abgeräumt. Das einge-
reichte Produkt ist jetzt stan-
dardmäßig mit einer Mess- und 
Analysefunktion ausgestattet, 
die einen ebenso einfachen wie 
zügigen hydraulischen Abgleich 
ermöglichen soll. 

Dank ihrer neuen Funktionen kann die 
Umwälzpumpe Alpha2 jetzt mit dem 
Grundfos Alpha Reader kommunizieren, 
über den relevante Betriebsdaten ausge-
lesen und mit Hilfe der Smartphone-
App GO Balance für den Abgleich ge-
nutzt werden können. Dies war bislang 
nur bei dem Modell Alpha3 möglich.
Die Alpha2 kann für einen unkompli-
zierten hydraulischen Abgleich sorgen, 
indem sie Betriebsdaten in Echtzeit 
 ausliest, um den Volumenstrom im 
Rohrnetz zu ermitteln. Für das Auslesen 
wird der als Zubehör erhältliche Grund-
fos Reader MI 401 benötigt. Das etwa 
daumengroße Gerät wird während des 

Die Alpha2 wurde mit 
dem Best of SHK Award 
in der Kategorie Heizung 
ausgezeichnet.

HydrauliscHer abgleicH 
 inklusive

Abgleiches auf dem Display befestigt 
und überträgt die relevanten Daten per 
Bluetoothschnittstelle auf das Smart-
phone. Die Grundfos-App GO Balance 
führt den Installateur durch die einzel-
nen Schritte und nimmt die notwen-
digen Berechnungen vor. Der Abgleich 
lässt sich ohne weitere Hilfsmittel 
durchführen und dauert bei einem typi-
schen Einfamilienhaus weniger als zwei 
Stunden, teilt der Hersteller mit. Das 
Verfahren eigne sich für Zwei-Rohr-Radi-
ator-Systeme mit voreinstellbaren Ther-
mostatventilen bei Radiator-, Fußboden-
heizungen (sowie Kombinationen aus 
beidem) und wird für das aktuelle För-
derprogramm des Bundes anerkannt. 
Unverändert bleiben beim neuen Modell 
der hohe Wirkungsgrad sowie die Funk-
tionalität und das einfache Handling. 
Mit einem Energieeffizienz-Index (EEI) 
≤ 0,15 (Modell Alpha2 25-40 180) sei die 
Alpha2 die effizienteste Pumpe ihrer 
Klasse, meldet Grundfos. Funktionen 
wie AutoAdapt, ein echter Trockenlauf-
schutz und sicheres Anlaufen sollen 
 einen optimalen Betrieb gewährleisten. 
Wichtige Praxismerkmale seien auch  
die kompakte Einbautiefe, der Alpha2-

best of sHk award in der kategorie Heizung

Frank Wiehmeier, Vertriebsdirektor der Grundfos GmbH (links), und Markus 
 Henning, Vertriebsleiter Handel der Grundfos GmbH.
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Stecker für den werkzeuglosen elektri-
schen Anschluss sowie eine komfortable 
 Bedienung.
Lieferbar ist die neue Alpha2 ab sofort 
wie schon bisher als Bestandteil der 
Handwerkermarke mit 5 ¼ Jahren Ge-
währleistung ab Herstelldatum. Zur Ver-
fügung stehen Modelle für 4, 6 und 8 m 
Nennförderhöhe in allen gängigen Ein-
baumaßen, in den Nennweiten 15, 25 
und 32 und mit 130 bzw. 180 mm Ein-
baulänge. Die Baureihe deckt damit alle 
wichtigen Anforderungen und Einbau-
situationen für Umwälzpumpen in Ein- 
und Zweifamilienhäusern und anderen 
kleineren Anlagen ab. Der separat er-
hältliche Grundfos Alpha Reader MI 401 
zum Auslesen der Daten für den hydrau-
lischen Abgleich muss wie ein Werkzeug 
nur einmal angeschafft werden. Denn 
der Alpha Reader wird nur während des 
hydraulischen Abgleichs benötigt, kann 
nach dem Abgleich wieder von der Pum-
pe entfernt und für den nächsten hyd-
raulischen Abgleich verwendet werden. 
Die App Grundfos GO Balance kann  
im Apple-Store oder auf Google Play 
kostenlos heruntergeladen werden.  L
www.grundfos.de
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Leistungsstärke bei geringem 
Stromverbrauch, ausgezeichne-
tes Design und innovative Tech-
nologie für einen geräuscharmen 
Betrieb zeichnen die Helios-Lüf-
tungsgeräte ELS für Einzelräume 
aus. Jetzt präsentiert der schwä-
bische Lüftungsspezialist seine 
Produktreihe mit effizienter EC-
Technologie – und konnte so den 
Best of SHK Award in der Kate-
gorie Lüftung/Klima erringen.

Laut Helios verbirgt sich hinter ELS EC 
eine Symbiose aus fortschrittlicher 
 Motoren- und erstklassiger Lüftungs-
technologie. Neben einem wirtschaft-
lichen Antrieb gehöre dazu auch ein 
speziell entwickeltes Laufrad für höchste 
Druckleistungen bei minimalem Ge-
räuschpegel, das für Bestwerte in allen 
Lüftungsstufen sorgen soll. Der neue 
EC-Motor, das hocheffiziente Laufrad 
und die gesamte Steuerungstechnologie 
wurden vom Hersteller aus einem Guss 

Der ultraSilence ELS mit spezieller Laufrad-Technologie für perfektionierte Druck-
leistungen hat die Si-Leser überzeugt.

EnErgiE sparEn dank  
EC-TEChnologiE

ent wickelt und werden vollständig in 
Deutschland produziert. Dies soll beste 
Qualität garantieren.

Volumenströme für jeden Bedarf
Lösungen mit 100 m³/h sind in Verbin-
dung mit der energiesparenden EC- 
Technologie einzigartig am Markt. Mit 
der neuen Motorentechnologie konnte 
der Technikspezialist aus Villingen-
Schwenningen sein ELS-Programm um 
über 30 neue Typen erweitern und deckt 
dadurch sämtliche Anforderungen ab, 
die in den Normen DIN 18017-3 und 
DIN 1946-6 vorkommen können. Neben 
den im ELS-Programm bewährten Volu-
menströmen 35, 60 und 100 m³/h sind 
erstmals bei ELS EC auch Typen mit 15, 
25, 40 und 45 m³/h erhältlich.

Komfortfunktionen
Die Komfortoptionen der Baureihe sol-
len für ein hohes Maß an Individualität 
sorgen: ELS EC mit Feuchteverlaufsauto-
matik ist mit einem System zur Feuchte-
früherkennung ausgestattet. Intelligente 
Algorithmen können dabei auch die In-
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Best of shk award in der kategorie lüftung/klima

Andreas Faißt, Bereichsleiter Vertrieb SHKL der Helios Ventilatoren GmbH & Co. 
KG (rechts), und Hans-Christof Götz, Leiter Verkauf Innendienst der Helios 
 Ventilatoren GmbH & Co. KG.

tensität des Feuchteanstiegs erkennen 
und schneller als herkömmliche Syste-
me reagieren. Auch die Nachlaufzeit 
und ein eventuell erforderlicher Inter-
vallbetrieb werden vollautomatisch ge-
steuert. Die Typen mit codierbarem 
Nachlauf und Intervallbetrieb seien eine 
ideale Lösung für Bäder und WCs mit 
periodisch geringer Nutzungsfrequenz, 
erklärt der Hersteller. Denn durch die 
einstellbaren Intervall- und Betriebszei-
ten werde für eine wirtschaftliche und 
dennoch sichere Raumlüftung in Abwe-
senheit gesorgt. Schlechte Luftqualität 
und Feuchteschäden sollen so vermie-
den werden. 
Die ELS-EC-Typen mit Präsenzmelder 
 ermöglichen zudem, Räume je nach 
 Frequentierung zu lüften. So wird auto-
matisch eine bedarfsgerechte und norm-
konforme Lüftung sichergestellt. Das 
mache die Geräte laut Helios ideal für 
den Einsatz in barrierefreien Toiletten 
und Sanitärräumen mit privater und 
 gewerblicher Nutzung wie in Hotels, 
Gaststätten, Büros oder Heimen.  L
www.heliosventilatoren.de

Si Spezial – BeSt of Gewinner

   1 23.03.2018   06:41:22



026 Si 04-2018

Fo
to

: S
i

Marketingpreis & Best of SHK 201826

Si Spezial – ???

Seit schon über 20 Jahren ist 
mit dem „Marketingpreis für 
das deutsche SHK-Handwerk“ 
auch ein besonderer Anspruch 
verbunden: Die ausgezeichneten 
Konzepte sollen beispielgebend 
für die Branche sein, immer wie-
der neue Anregungen liefern und 
Impulse setzen.

Wenn es um die Entscheidung geht, wer 
von den Nominierten zum „Marketing-
preis für das deutsche SHK-Handwerk“ 
eine Auszeichnung erhalten soll, dann 
achtet die Jury insbesondere auf Kreati-
vität, Ideenreichtum, innovative Wege, 
Weitblick, Marktorientierung und natür-
lich Kundennähe. Mehr und mehr Ein-
reichungen nehmen sich, nicht zuletzt 
aufgrund der Fachkräfteproblematik, der 
Themen Nachwuchsgewinnung, Aus-
bildung, Mitarbeiterbindung und -förde-
rung sowie der Optimierung von Pro-
zessen und interner Abläufe an. Somit 
spielt für die Jury zunehmend eine Rolle, 
wie attraktiv sich ein SHK-Unternehmer 
als Arbeitgeber darstellt. Das heißt, um 
das Handwerk attraktiver zu machen, ist 

Die Jury zum „Marke-
tingpreis für das 
deutsche SHK-Hand-
werk 2018“ setzte 
sich aus folgenden 
Personen zusammen 
(v. l.): Holger Siegel, 
Geschäftsführer  
id pool; Bernd Elvert 
und Joachim Scheel, 
beide Vertreter der 
Marketingpreisträger 
2017; Peter Schlüter, 
Rechtsanwalt und 
 Geschäftsführer 
Recht des Fachver-
bands  Sanitär  Hei- 
zung Klima Nord-
rhein-Westfalen; und 
Maximilian  Döller, 
 Juryvorsitzender und 
Si- Chefredakteur.

MARKETINGPREIS-JURY 2018

gutes Personal- und Mitarbeitermarke-
ting gefragt. Und so können auch aus 
diesem Bereich ausgezeichnete Konzep-
te anderen Handwerksunternehmern 
wesentliche Ansatzpunkte bieten.
Dieses Jahr standen aus den zahlreichen 
Einreichungen folgende fünf Nominie-
rungen zur Wahl: Die WHG Rahn GmbH 
aus Pirmasens mit „Fördern und Wert-
schätzen: Nachwuchs- und Mitarbeiter-
marketing mit System“. Die Götz GmbH 
aus Pfaffenhofen mit „Plädoyer für ein 
Handwerkermarketing, das in die Land-
schaft passt“. Das Natelberg Technik 
Zentrum aus Rhauderfehn mit „Haus-
technik und Hausleittechnik über Emoti-
onen verkaufen“. Die Sanitär Bergmann 
GmbH aus Mosbach mit „Komplettbad 
‚to go‘: Den Prozess perfektioniert“. 
Und die Schwender Energie- und Gebäu-
detechnik GmbH & Co. KG aus Thurnau 
mit „Imagepflege durch die gute Tat: 
Leuchtturmprojekte schaffen Sinn“.
Die einzelnen Konzepte zu bewerten und 
darüber abzustimmen, ist Aufgabe einer 
eigenen Marketingpreis-Jury. Zum „Mar-
ketingpreis für das deutsche SHK-Hand-
werk 2018“, der dieses Jahr zum 21. Mal 
von Si – Das Fachmagazin für SHK-Un-
ternehmer verliehen wurde, setzte sich 

Si
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diese zusammen aus: Peter Schlüter, 
Rechtsanwalt und Geschäftsführer 
Recht des Fachverbands Sanitär Heizung 
Klima Nordrhein-Westfalen (www.shk-
nrw.de); Bernd Elvert (www.elverthei-
zung.de) und Joachim Scheel (www.
scheel-haustechnik.de), beide Vertreter 
der Marketingpreisträger 2017; Holger 
Siegel, Geschäftsführer id pool (www.id-
pool.de); und Maximilian Döller, Juryvor-
sitzender und Si-Chefredakteur.
Den Seiten 4 bis 15 dieses Si Spezial 
konnte ja schon entnommen werden, 
auf welche drei SHK-Handwerksunter-
nehmen beziehungsweise auf welche 
drei Gewinnerkonzepte sich die Marke-
tingpreis-Jury einstimmig festgelegt hat. 
Dank und Anerkennung gilt an dieser 
Stelle natürlich auch den beiden SHK-
Handwerksunternehmern, die es knapp 
nicht geschafft haben, für ihre Teilnah-
me und interessanten Konzepte.
Übrigens: Alle Präsentationsvideos zu 
den für 2018 nominierten fünf SHK-
Handwerksunternehmen und ihren ein-
gereichten Konzepten finden sich auf 
der Si-Website im Bereiche „Si-Awards“ 
unter „Videogalerie“ – vorbeischauen 
und ansehen lohnt sich!  L
www.si-shk.de/si-awards

Si Spezial – Die Jury
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