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Kundenclubs der Business-Marketing Service GmbH

Kooperationen fiihren Industrie und
Handwerk zum gemeinsamen Erfolg

Geringe Margen und zunehmender Kosten-
druck sorgen auch im Sanitér- und Hei-
zungsmarkt fiir immer harteren Wettbe-
werb. Da riicken Hersteller mit ihren Hand-
werkern gerne ndher zusammen, denn
durch Kooperationen lassen sich hart
erkampfte Marktanteile wesentlich erfolg-
reicher sichern und ausbauen.

Bei Kooperationen stellt
sich Handwerkern zunichst
die Frage, welche Vorausset-
zungen der Hersteller erfil-
len sollte, damit er van einer
solchen Kooperation profitie-

ren kann, damit die Zusam-
menarbeit fur beide Seiten
fruchtbar wird. Und vor al-
lem: Welche konkreten Vor-
teile ergeben sich fir den
Handwerker.

Gemeinsam mehr erreichen: Aul regelmaBigen Fachtagungen
treffen sich die Partner aus Industrie und Handwerk, und legen
den gemeinsamen Kurs fiir die Zukunft fest.

Si o9fas

Praxisnahe Unterstiitzung: Das von Armacell fiir das Fachhand-
werk konzpierte Isolier-Check-Paket soll bei der Auftragsgewin-
nung und der Stammkundenpflege helfen.

Strebt ein Hersteller an, die
Zusammenarbeit mit seinen
Partnern im Handwerk zu in-
tensivieren, gilt — sa unsere
Erfahrung — zunéchst einmal
grundsatzlich, dass der Her-
steller den Handwerker als
gleichberechtigten Partner
ansehen muss. Das heil3t:
Viele mussen sich dartber
klar werden, dass der Hand-
werker mehr st als ein ano-
nymer Vertriebskanal. Er ist
vielmehr derjenige, der letzt-
endlich die Entscheidung
zum Kauf und zum Einsatz
der Marke trifft und somit
auch maBgeblich fur den
Markterfolg eines Produkts
und des Herstellers mitver-
antwortlich ist.

Handwerker bestimmen
den Markterfolg

Folgerichtig muss der Her-
steller bereit sein, sich inten-
siv mit den Bedirfnissen und
Anforderungen des Hand-
werkers auseinander zu set-
zen, um ihn zu verstehen.
Nur so kdnnen beide an ei-
nem Strang ziehen, Wie das

in der Praxis lauft, zeigen drei
Beispiele,

Zunachst geht es um Ver-
kaufsunterstitzung und Ar-
gumentationshilfen:  Der
Handwerker ist fast taglich in
der Situation, vor Ort beim
Kunden Produkte verkaufen
zu mussen. Haufig fehlen
ihm jedach die passenden
Argumente. Er muss seinem
Kunden zum Beispiel schnell
und einfach erkldren, vor-
rechnen oder zeigen kénnen,
warum die Armatur X, die 15
Prozent teurer ist als Armatur
Y, fiir seine Badewanne lang-
fristig die qualitativ bessere
Lésung ist. Dazu benttigt er
immer anwendungsorientier-
te, leicht und versténdlich
aufbereitete Verkaufshilfen,
beispielsweise mit einer di-
rekten Gegeniiberstellung
der Armaturen X und Y mit
ihran Vorteilen fur die jewei-
lige Anwendung.

Weiterbildung in der
Kooperation

Ein weiterer Ansatz fir die
Kooperation ist die Produkt-
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entwicklung und die praxis-
nahe Weiterbildung. Nie-
mand ist ndher am Endkun-
den als der Handwerker. Er
kennt dessen Bedlirfnisse,
muss aul die individuellen
Anforderungen und Win-
sche mit konstruktiven L=

Werner
Ruthmann,
Geschiifts-
fiithrer von
BMS und
Autor dieses
Beitrages,
befasst sich
seit 15 Jah-
ren mit dem
Thema Eun-
denbindung
im B2B-
Bereich.

sungen antworten kénnen.
Daher sollten Hersteller bei
der Entwicklung neuer Pro-
dukte und auch bei der Kon-
zeption ihrer Seminare und
Schulungen konsequent auf
die Erfahrungen des Hand-
werks zurtickgreifen.

Das dritte Beispiel st der Pra-
xis-Beiral, der sich aus Ver-
tretern von Industrie und
Handwerk zusammensetzen
kann. Er dient bei vielen Ko-
operations-Systemen als ide-
ale Plattform, um Probleme
zu diskutieren, Lo&sungs-

ansdtze zu erarbeiten und
somit Hand in Hand zum Er-
folg zu kommen.

Das bestatigt auch der
langjahrige Senator des Gro-
he Profi Clubs und Hand-
werksmeister Hans-Werner
Barhausen: ,,Sowohl Herstel-

Aktiviti BMS

Geschaftsfiihrender Gesellschaft der BMS Business-
Marketing Service GmbH in Wuppertal ist Diplom-
Kaufmann Werner Ruthman. Seine Spezialagentur befasst
sich seit mehr als 15 Jahren mit Konzepten zur Verbesse-
rung der Zusammenarbeit zwischen Industrie und
Handwerk. Fur Hersteller wie Buderus, Dorma, Dupont,
Eternit, Gira, Grohe, Philips Licht, Siematic oder Vorwerk
hat BMS bereits Kooperations-Programme oder Kunden-
Clubs in den unterschiedlichsten Markten etabliert. Im
Fokus steht immer die gezielte Férderung des Handwerks-
und des Handels-Partners durch die Industrie — mit Leistun-
gen zur Welterbildung, zur Auftragsgewinnung und zur
persénlichen Entwicklung der Unternehmer. Das Ergebnis
sind loyale Partner, die von der Unterstiitzung des Herstel-
lets profitieren und deren Umsatze wachsen.
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; kundengewinnung  durch
- professionelles Marketing-
Material,

=< Intensivierung des Erfah-
rungsaustauschs mit anderen
Kaollegen auf Veranstaltun-
gen und Fachtagungen
Nicht zuletzt muss nattrlich
auch der Handwerker wichti-
ge Voraussetzungen erfallen.
Denn das Prinzip einer Ko-
operation heift Geben und
Nehmen. Daher ist Aktivitat
gefragt. Der Handwerker

Intensiver

Dialog: Die von
Grohe speziell fiir
Kooperationspart-
ner hereitgestelite
Messe-VIP-Lounge
bietet gute Voraus-
setzungen fiir einen
Erfahrungs-
austausch.

ler als auch Handwerk
wollen dach im Markt er-
folgreich bestehen. Daher
hietet sich eine enge und

vertrauensvelle  Zusam- 1928 WIIO erﬂndEt den Unﬂanb

menarbeit und der regel-

maBige Austausch gerade- 1969: Landung auf den

zu an, Denn 50 kénnen

vorhandene_Synergiepo- 1988: Erste elektronisch geregelte

tenziale sinnvoll genutzt

il -2 001: Wilo-Stratos, die erste Hocheffizienz-
it 2005:Einfiihrung des Energie-
Piontergetst lind Fortschritt.

Nutzen fiir den
Handwerker

Werden diese wichtigen
Voraussetzungen  vom
Hersteller beriicksichtigt,
bringt eine solche Partner-
schaft dem Handwerker
viele Vorteile fir die tagli-
che Arbeit:

= Steigerung des Fach-
wissens durch intensive
und regelmaBige Beschaf-
tigung mit den aktuellen
Produkten des Herstellers,
=2 Gewinnung von Kun-
den-Vertrauen als Partner
und Experte fUr eine star-
ke Qualitats-Marke,

=< Steigerung der Bera-
tungskompetenz im Ver- . -

kaufs- und Kundenge- Hocheffizienz-Pumpe Wilo-Stratos.
sprach durch Teilnahme an
praxisnahen  Weiterbil-

dungs-Veranstaltungen, Wer hoch hinaus will, muls nach den Sternen greifen. Denn nur, wenn man Neuland betritt.
= Mitwirkung an der Ent- kann man Einzigartiges schaffen. Das hat Wilo schon vielfach bewiesen. Bestes Beispiel:
WICk|LII'Ig neuer Produkte Wilr)—‘SLralm. die erste | Inc.rle|f|ziunz—r‘umpl: der NYEIL_ Sie ist l'.}i{! Rl_:f_cr(_‘nz fiir das

: : : Energie-Label und hat bereits 2001 den MaBstab fir die Energieeffizienzklasse A
und Weiterbildungs-Ver- % A . .

= gesetzt. Wegweisend? Wir nennen das Pumpen Intelligenz.

anstaltungen,
< Hilfestellung bei Stamm- ‘
|<LH'1dE‘H-Pf|E‘QE und Neu- * Erste Heizungs-Umwalzpumpe der Welt,
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muss bereit sein, sich in die
Partnerschaft einzubringen,
mitzudenken, den Hersteller
im Sinne des gemeinsamen
Erfolgs zu fordern. AuBer-
dem gilt: Wer sich dazu ent-
scheidet, die Marke eines
Herstellers zu bevorzugen,
sollte sich sowoh| mit dessen
Produkten als auch dem Un-
ternehmen selbst identifizie-
ren kénnen. Denn der Hand-
werker steht im Gegensatz
zur Industrie im regelmadBi-

schleuniger*.

Eine

EKooperation

ist nur dann erfolg-
reich, wenn alle
Partner ihren
Beitrag leisten. Das
heiBt zum Beispiel
auch fur den
Handwerker, dass
er sich mit dem
Hersteller identifi-
ziert und diese
diese dann auch
bevorzugt.

gen Dialog mit dem End-
kunden. Und deshalb
muss er iberzeugt von der
Partnerschaft sein — auch
emotional. Er ist schlieBSlich
derjenige, der dem Kun-

I on d i . . den das Produkt verkaufen
' muss. Und wer selbst
tiberzeugt ist, verkauft we-
sentlich erfolgreicher.

'umpe von Wilo.
‘umpe der Welt. ) ke
_ab915 " ' : ' Eine Kooperation ist er-

folgreich, wenn sich bei-

&

Pumpen Intelligenz.

de Partner ergdnzen,
regelmaBig austauschen
und von ihrem Engage-
ment Uberzeugt sind. Die
Erfahrungen von BMS mit
Programmen wie dem
Grohe Profi Club oder den
Armaflex lso-Partnern zei-
gen, dass besonders die
Kooperations-Systeme Er-
folg hahen, die mit einem
Praxis-Beirat den offenen
Austausch zwischen Her-
steller und Handwerkern
in den Mittelpunkt stellen.
Das baut Vertrauen und
gegenseitige Wertschat-
zung auf und erhoht die
Ertrage der beteiligten
Partner nachhaltig.

Fir alle, die wissen wollen,
ob sich fur sie eine solche
Kooperation lohnt, bietet
BMS eine kostenlose
Checkliste an, die (iber die

B ;
I Kennziffer abrufbar ist.
\'|=_ w l L o Werner Ruthmann
i
I A BMS BusipessMarketng Service
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