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1. Fragenkatalog

Das sind die Fragen aus den Interviews mit den SHK-Handwerkern:

Wie bewerten Sie Ihre aktuelle Geschaftslage auf einem 5er-Spektrum von sehr gut bis sehr
schlecht?

Wie beschreiben Sie auf einem 5er-Spektrum lhre aktuelle Kapazitatsauslastung?

Wie verteilen sich im Moment prozentual Ihre Montagekapazitdten auf Sanitdar und Heizung?
Wie reagieren Sie auf diese Auslastungssituation?

Wie wird sich |hr Geschéft in den nachsten drei Monaten im Vergleich zu heute entwickeln?
Wie wird sich Thr Geschaft im Detail im Bereich Warmeerzeuger entwickeln?

Wie wird sich lhr Geschaft im Detail im Bereich Warmeverteilung und -lbertragung
entwickeln?

Wie wird sich Ihr Geschaft im Detail im Bereich Sanitar vor der Wand entwickeln?

Wie wird sich Ihr Geschaft im Detail im Bereich Rohinstallation entwickeln?

Wie wird sich Ihr Geschift im Detail im Bereich Klima/Liiftung entwickeln?

Wie wird sich Ihr Geschéaft im Detail im Bereich Elektro/PV etc. entwickeln?

Wie wird sich in Ihrer Region das Geschaft im Neubau entwickeln?

Wie wird sich in Ihrer Region das Geschéft in der Renovierung entwickeln?

Wie wird sich in Ihrer Region das Geschéft mit 6ffentlichen Auftraggebern entwickeln?

Wie hat sich Ihre Auftragsreichweite in den letzten zwei Monaten wickelt?

Haben Sie fir lhre vorliegenden Auftrage wg der Lieferengpasse bereits Material beschafft und
sicherheitshalber schon eingelagert? Wenn ja, wie weit reichen zeitlich Ihre Hamsterkaufe?
Haben Sie fir lhre vorliegenden Auftrage wg der Lieferengpasse bereits Material im
GroBhandel reservieren lassen? Wenn ja, wie weit reichen zeitlich Ihre Reservierungen?

Wie viele Wochen Lieferzeit miissen Sie im Moment bei Warmepumpe akzeptieren?

Wie viele Wochen Lieferzeit miissen Sie im Moment bei Ol-Brennwert akzeptieren?

Wie viele Wochen Lieferzeit miissen Sie im Moment bei Gas-Brennwert akzeptieren?
Befassen Sie sich aktiv mit dem Thema Teilsanierung im Bad nach dem Motto 'besser einen
kleinen Badauftrag als keinen'?

Effekt: Storno von Auftragen mit Ol-Brennwert

Effekt: Storno von Auftragen mit Gas-Brennwert

Effekt: Storno von Auftragen mit Warmepumpe

Effekt: Storno von Auftragen mit Biomasse

Effekt: Verschieben von Auftragen mit Ol-Brennwert

Effekt: Verschieben von Auftragen mit Gas-Brennwert
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Effekt: Verschieben von Auftragen mit Warmepumpe

Effekt: Verschieben von Auftragen mit Biomasse

Effekt: wieder mehr Badauftrage

Effekt: Allgemeiner Auftragsriickgang

Effekt: die durchsetzbaren Preise sinken

Fehlt Kaufkraft bei den Kunden?

Fehlen neue Produkte / Techniken?

Fehlt Werbung der Hersteller beim Verbraucher?

Fehlt Effizienz in der Zusammenarbeit zwischen den Branchenpartnern?

Fehlen Subventionen / bessere politische Rahmendaten?

Sehen Sie den Konzentrationsprozess im Handel als Bedrohung fiir Sie an?

Sehen Sie die Schwarzarbeit in lhrer Region als Bedrohung fiir Sie an?

Sehen Sie die Ratingrichtlinien als Bedrohung fiir Sie an?

Konnten Sie in diesem Jahr gegeniiber den Endkunden lhre Stundenléhne erhéhen? Wenn ja,
um wieviel € pro Stunde?

Konnten Sie in diesem Jahr gegenliber den Endkunden hohere Materialpreise durchsetzen?
Wenn ja, um ca. wieviel %?

Werden Sie in 2024 fir lhre Firma neue Autos anschaffen?

Werden Sie in 2024 fir Ihre Monteure neue Werkzeuge anschaffen?

Werden Sie in 2024 fir lhren Betrieb neue Software/Betriebsausstattung anschaffen?
Werden Sie in 2024 mehr oder weniger als in 2023 investieren?

Die genauen Fragen lauteten: Werden Sie in 2024 Ausbildungsplatze anbieten? und Wenn ja,
sind das mehr oder weniger als in 20237

Wie ist Ihre Schatzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir das Gewerk Sanitar vor der
Wand?"

Wie ist Ihre Schatzung / Geschaftsprognose flir 2024 im Detail fiir das Gewerk Rohinstallation?"
Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose fir 2024 im Detail fur das Gewerk
Warmeerzeuger?"

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose fir 2024 im Detail fur das Gewerk
Warmeverteilung/-tbertragung?'

Wie ist Ihre Schitzung / Geschaftsprognose fiir 2024 im Detail fiir das Gewerk Elektro?'

Wie ist Ihre Schatzung / Geschaftsprognose fur 2024 im Detail fir das Gewerk Mess- und
Regeltechnik?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschéftsprognose fuir 2024 im Detail fiir das Gewerk Kalte/Klima?"
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e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Armaturen?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Badbeschlage/Accessoires?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Badmaobel?'

e Wie ist Ihre Schatzung / Geschaftsprognose fiir 2024 im Detail fur die Warengruppe Brausen
und Duschsysteme?"

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fur die Warengruppe
Designheizkorper?"

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Duschablaufrinnen?’

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Duschabtrennungen?"

e Wie ist Ihre Schatzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe Dusch-
wc?!

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe Extrem
flache Brausetassen?'

e Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose fiir 2024 im Detail fur die Warengruppe Fliesbare
Bodenelemente?'

e Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe Normale
Brausetassen?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Punktablaufe?'

e Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Sanitarkeramik?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Spiegel/Lichtspiegel/Spiegelschrianke?'

e Wie ist Ihre Schatzung / Geschéftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe Wand-
/Deckenverkleidungssysteme?"

e Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fur die Warengruppe Wannen,
Acryl?'

e Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe Wannen,
Stah!?'

e Wie st Ihre Schatzung / Geschéaftsprognose flr 2024 im Detail fir die Warengruppe WC-Sitze?'
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e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Befestigungstechnik?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Brandschutz?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Druckerhéhungsanlagen?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Enthartungsanlagen?"

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Fakalienhebeanlage (gr. Gerate)?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe

Hausabflussleitung?'

e Wieist lhre Schatzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fiir die Warengruppe Isolierung?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Leckageschutz?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Tauchpumpen?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Vorwandelemente?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Wasserfilter?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschiftsprognose fur 2024 im Detail fir die Warengruppe WC-
Fordersysteme (kl. Gerate)?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Blockheizkraftwerke?"'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Brennstoffzelle?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fur die Warengruppe Gas-
Brennwertgerate?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Hybridgerite Gas/Warmepumpe?"

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Klimaanlagen?'

e Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose fiir 2024 im Detail fur die Warengruppe Kontroll.

Wohnraumliftungen?'
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Wie ist lhre Schatzung / Geschéftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe

Konventionelle Kessel (Heizwertgerate)?"

Wie ist lhre Schitzung / Geschiftsprognose fiir 2024 im Detail fiir die Warengruppe OlI-

Brennwertgerate?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose
Pelletkessel?"

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose
Photovoltaik?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose
Solarthermie?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose
Warmepumpen?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschéftsprognose
Flachheizkorper?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschéftsprognose
Frischwasserstationen?"

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose
Fussbodenheizung (Wasser)?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose

Fussbodenheizung (Elektro)?"
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fur

fur

fur

fur

2024

2024 i

2024 i

2024 i

2024 i

2024 i

2024 i

2024 i
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Detail fir die
Detail fur die
Detail fur die
Detail fir die
Detail fir die
Detail fur die
Detail fir die

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Warengruppe

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose flur 2024 im Detail fur die Warengruppe groRRe

Druckhaltegerate?’

Wie ist lhre Schatzung / Geschéaftsprognose fir 2024 im Detail fur die Warengruppe groRe

Entgasungsgerate?’

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose
Heizungspumpe?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose
Heizungswasseraufbereitung?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose
Konvektoren?"'

Wie ist lhre Schatzung / Geschiftsprognose
maRgefertigte Verteilerbalken?'

Wie ist lhre Schatzung / Geschaftsprognose

Rohrenradiatoren?'
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e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Strangregulierventile?'

e Wie ist lhre Schitzung / Geschaftsprognose fir 2024 im Detail fur die Warengruppe
Thermostatventile?"

e Wie ist lhre Schitzung / Geschéaftsprognose fiir 2024 im Detail fir die Warengruppe
Warmwasserspeicher?"

e Wassind die drei wichtigsten Eigenschaften, Merkmale, Services, die ein SHK-Hersteller fiir Sie
haben muss? und Was waren die nachsten drei Eigenschaften, Merkmale, Services?

e Kennen Sie einen SHK-Hersteller oder SHK-Produkte, die durch die Stiftung Warentest gut
bewertet wurden?

e Fragen Endverbraucher gezielt nach Produkten, die eine gute Bewertung durch Stiftung
Warentest erhalten haben?

e Sind Produkte, die eine gute Bewertung durch Stiftung Warentest erhalten haben, leichter im
Preis durchsetzbar?

e Wie oft kommen Ihre Kunden auf Grund von Empfehlungen mit konkreten Produktwiinschen
zu lhnen?

e Wie oft kommen lhre Kunden auf Grund von Fernsehwerbung / Sportsponsoring mit konkreten
Markenwiinschen zu lhnen?

e Wie oft kommen lhre Kunden auf Grund von Werbung im Internet mit konkreten
Markenwiinschen zu lhnen?

e Kennen Sie einen SHK-Hersteller oder SHK-Produkte, die einen Designpreis erhalten haben?

o Kennen Sie einen SHK-GroBhandler oder SHK-Handelsmarken, die einen Designpreis erhalten
haben?

e Fragen Endverbraucher gezielt nach Produkten, die eine Designauszeichnung erhalten haben?

e Sind Produkte, die einen Designpreis erhalten haben, leichter im Preis durchsetzbar?

e Wie oft werden Produkte verlangt, die auch als populdre Konsummarke (Jette Joop, Esprit, etc.)
bekannt sind?

e Wie oft kommen Ihre Kunden mit Designwiinschen, die sie im Internet / in Lifestyle- oder
Wohnzeitschriften gesehen haben?

e Wie oft pro Jahr besuchen Sie selbst eine Schulung im Werk eines Herstellers?

e  Wie oft schicken Sie lhre Mitarbeiter zu Schulungen ins Werk eines Herstellers?

e Was muss eine Schulung im Werk an Inhalt und Rahmenprogramm haben, dass Sie garantiert
teilnehmen?

e Wie oft pro Jahr besuchen Sie selbst eine Schulung, die Ihr GroRhandler anbietet?
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e Wie oft schicken Sie Ihre Mitarbeiter zu Schulungen, die Ihr GroBhandler anbietet?

e Was muss eine Schulung lhres GroRhandlers an Inhalt und Rahmenprogramm haben, dass Sie
garantiert teilnehmen?

e Waren Sie in diesem oder im letzten Jahr auf einer SHK-Branchenmesse?

e Mit wie vielen Personen aus lhrer Firma gehen Sie auf eine SHK-Branchemesse?

e Waren Sie in diesem oder im letzten Jahr auf einer Hausmesse des Grohandels?

e Mit wie vielen Personen aus lhrer Firma gehen Sie auf eine Hausmesse des GroShandels?

e Waren Sie in diesem oder im letzten Jahr auf einer Roadshow eines SHK-Herstellers?

e  Wie wichtig ist Ihnen die ISH, Frankfurt?

e Sind Sie Mitglied in einem Partnersystem der Industrie?

e Ich habe die Moglichkeit des direkten Einkaufs?

e Ich kann mich durch ein exklusives Herstellersortiment von den Wettbewerbern abheben?

e Ich habe regionalen Gebietsschutz / Alleinvertrieb?

e Ich habe Einkaufsvorteile, bessere Konditionen und bessere Ertrage?

e |ch bekomme vom Hersteller die Anfragen der Endkunden aus meiner Region?

e |ch bekomme Hilfe bei der Unternehmensplanung und -steuerung?

e Ich bekomme Hilfe bei der betrieblichen Organisation / bei den betrieblichen Prozessen?

e Ich bekomme Hilfe beim strategischen Marketing (z. B. Positionierung, Kernkompetenzen, etc.?

e Ich bekomme Hilfe beim operativen Marketing (z. B. Anzeigen, Mailings, Messebeteiligungen,
etc.?

e Ich bekomme Hilfe bei der Gestaltung meiner Homepage?

e Ich bekomme Hilfe bei der Gestaltung meines Schauraums / meines Ladenlokals?

e Ich habe bessere Serviceunterstiitzung und werde mit Prioritdt bedient?

e Ich habe ein besseres und/oder preiswerteres Angebot an Schulungen fir mich und meine
Leute?

e Ich werde besser iber Markt- und Produkttrends informiert?

e Ich werde in die Entwicklung von Produkten und Services einbezogen und bin so eine Art
Handwerkerbeirat?

e In der Kooperation kann ich mich prima mit den Kollegen austauschen?

e Die Kooperation bietet tolle Gemeinschaftserlebnisse und interessante
Gemeinschaftserfahrungen?

e Die Mitgliedschaft in der Kooperation kostet ...?

o  Welche Noten geben Sie Ihrer Gesamtzufriedenheit mit dem Partnerprogramm?
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e Was sind die drei wichtigsten Eigenschaften, Merkmale, Services, die ein SHK-GroBhandler fiir
Sie haben muss? und Was waren die nachsten drei Eigenschaften, Merkmale, Services?

e Verarbeiten Sie Handelsmarke?

e Wie groB schatzen Sie lhren Handelsmarkenanteil im Bereich Sanitar vor der Wand?

e Wie groB schatzen Sie lhren Handelsmarkenanteil im Bereich Rohinstallation?

o  Wie grold schatzen Sie Ihren Handelsmarkenanteil im Bereich Heizung?

e Was spricht flir Handelsmarke?

e  Was spricht gegen Handelsmarke?

e Arbeiten Sie mit einer oder mehreren Sanitdrausstellungen des GroRhandels zusammen?

e Darf die Ausstellung in Ihrem Namen dem Kunden kalkulierte Endkundenpreise oder Rabatte
nennen?

e Darf die Ausstellung auch in Ihrem Namen dem Kunden Stundenléhne oder Montagepreise
nennen?

e Darf die Ausstellung auch in lhrem Namen mit dem Kunden den Vertrag schlieRen?

e Wie viel Prozent der Bader, die Sie im Moment bauen, sind noch nicht barrierefrei?

e Arbeiten Sie in lhrer Firma, auf lhrer Homepage oder in der Ausstellung lhres GroBhandels mit
Computeranwendungen der 360°-Visualisierung und/oder der virtuellen Realitdt? Wenn ja,
was wird wo wie gezeigt?

e  Welche Software wird genutzt?

e Welche Bader / Kojen werden mit der Software gezeigt?

e Muss man eine Brille aufsetzen oder bekommt man einen 3D-Controller in die Hand?

e Wie ist das Gefiihl drin zu sein?

e Wie ist die Plausibilitdt / Realitatsndhe der Darstellung?

e Kann der Betrachter interagieren oder nur ansehen?

e Wie ist die Wiedergabequalitat / Bildqualitat?

e Wird den Leuten bei der Anwendung schwindelig?

e Lohnt es sich als Verkaufsinstrument? Was sagen die Kunden?

e Nutzen Sie die Abhollager des GroRhandels?

e Wenn j?, wie oft durchschnittlich pro Woche?

e  Was kostet Sie so ein Abhollagerbesuch durchschnittlich an Zeit (Anfahrt, Warenbeschaffung,
Riickfahrt)?

o  Wie viel % des Zeitaufwandes fiir eine Materialbeschaffung im Abhollager kdnnen Sie ihren
Kunden weiterberechnen?

e Stimmt es, dass Abhollager Personalbdrsen sind und dort Monteure abgeworben werden?
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e Haben Sie im Abhollager bessere, gleiche oder schlechtere Preis als bei der normalen
Anlieferung?

e Spiiren Sie, dass die Endkunden vermehrt nach Teilsanierungen des Bades fragen?

e Spiiren Sie, dass Ihre Kollegen im Bad vermehrt Teilsanierungen anbieten und ausfihren?

e Sind Sie selbst auch schon in das Geschaft mit Teilsanierungen von Badern eingestiegen?

e In der aktuellen Situation gilt Teilsanierung im Bad als besonders kundenorientiert, weil man
den Kunden schnell, preiswert und flexibel bedienen kann. Wirden Sie dieser These
zustimmen?

e |In der aktuellen Situation gilt Teilsanierung im Bad als clevere Verkaufsstrategie, weil das
Heizungsgeschift die Kapazitaten fir Komplettbadsanierungen zu sehr belegt. Wiirden Sie
dieser These zustimmen?

e |n der aktuellen Situation gilt Teilsanierung im Bad als clevere Kapazitatsnutzung, weil man
diese Auftrage leicht dazwischenschieben kann, wenn bei den Heizungsauftrag mal wieder
Material fehlt. Wiirden Sie dieser These zustimmen?

e Teilsanierung im Bad gilt als margenstark, weil man sich als Handwerker auf die Montage der
teuren Teile im Bad konzentrieren und beschranken kann. Wirden Sie dem zustimmen?

e Welche Funktionen/Produkte im Bad eignen sich lhrer Meinung nach besonders gut fiir einen
Teilsanierungsauftrag?

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Bezahlbare und saubere Energie' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Frieden, Gerechtigkeit und starke Institutionen' fiir
Sie?"'

e  Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Geschlechtergleichstellung' fir Sie?"'

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Gesundheit und Wohlergehen' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'hochwertige Bildung' fiir Sie?"

e  Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'industrielle Innovation und Infrastruktur' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'kein Hunger' fir Sie?'

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'keine Armut' flr Sie?'

e  Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Leben an Land' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Leben unter Wasser' fiir Sie?"

o  Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema '‘MaBnahmen zum Klimaschutz' fiir Sie?"

e Wie relevant st das Nachhaltigkeitsthema 'Menschenwiirdige Arbeit und
Wirtschaftswachstum' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'nachhaltige Stadte und Gemeinden' fiir Sie?'

e  Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Partnerschaft zur Erreichung der Ziele' fiir Sie?"
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e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Sauberes Wasser und Sanitarversorgung' fir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema ‘'verantwortungsvolle Konsum- und
Produktionsmuster' fiir Sie?"

e Wie relevant ist das Nachhaltigkeitsthema 'Weniger Ungleichheiten' flir Sie?'

e Wie viel Rabatt auf die Werkspreisliste miissen Sie im Moment geben, um einen
Warmepumpenauftrag zu bekommen?

e Wie viel Rabatt auf die Werkspreisliste miissen Sie im Moment geben, um einen
Brennwertgerateauftrag zu bekommen?

e Wie viel Rabatt auf die Werkspreisliste miissen Sie im Moment geben, um einen Badauftrag zu
bekommen?

e Wie viel Tage benotigen Sie im Moment fiir ein Heizungsangebot?

e Wie viel Tage benétigen Sie im Moment fiir ein Sanitdarangebot?

e Wie lange dauert im Moment ein Beratungsgesprach beim Verkauf einer Heizungsanlage?

e Wie lange dauert im Moment ein Beratungsgesprach beim Verkauf eines Bades?

e Was istim Moment den Endkunden beim Kauf einer Heizungsanlage die wichtigste Frage?

e Was istim Moment den Endkunden beim Kauf eines Bades die wichtigste Frage?

e Angenommen, Sie bendtigen allgemeine Informationen zu BIM: Wo suchen Sie dann nach
Informationen?

e Angenommen, Sie benétigen allgemeine Informationen zu SMART HOME -Loésungen: Wo
suchen Sie dann nach Informationen?

e Was sind nach lhrer Meinung die Probleme der Smart Home Technik im SHK-Geschaft?

e Wenn sich lhre Kunden fiir Smart Home Technik entscheiden, wie viel Euro kbnnen Sie dann
als Mehrpreis/Mehrumsatz durchsetzen?

e Glauben Sie, dass Smart Home zur Spezialisierung im SHK-Handwerk taugt?

e Wie wirden Sie lhren digitalen Standard im Vergleich zu Kollegenfirmen beschreiben?

e Woher kommen Ihnen die Anregungen fiir die Digitalisierung Ihres Betriebes?

e Fir welche Jobs nutzen Sie die Online-Plattformen des GroBhandels?

e Wer hat die beste Online-Unterstiitzung im GroBhandel? Warum?

e Wer hat die beste Online-Unterstitzung bei den Herstellern? Warum?

e Was fehlt bzw. stort bei den aktuellen digitalen Unterstiitzungskonzepten?

e Die strategische Unternehmensplanung wird schwieriger. Die Prognosereichweite sinkt
standig?

e Qualitat bei Produkten und Ausfiihrung verliert an Wichtigkeit, der Preis dominiert alles?
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e Das SHK-Handwerk verliert stetig seine Wettbewerbsvorteile gegenliber Anbietern aus dem
Internet?

e Die Fluktuation der Mitarbeiter im SHK-Handwerk hat zugenommen?

e Wabhrscheinlich ist man als SHK-Handwerker im Vorteil, wenn man sich auf das Ende der
Fachschiene einstellt?

e Die Bliroproduktivitat im SHK-Handwerk macht den Unterschied im Profit der Betriebe aus?

e Die Reibungsverluste in der Zusammenarbeit mit dem GroRhandel machen den gréRten Arger
im Geschaft aus?

e Je schneller wir gegeniiber den Endkunden reagieren, desto wahrscheinlicher sind sie
zufrieden?

o Unser Vorteil im Markt ist der persénliche Kontakt zum Kunden, der von uns gezielt eingesetzt
und vermarktet wird?

e Unsere Kundenbeziehungen steuern wir durch ein CRM-System?

e Die meisten Birojobs im Handwerksbetrieb kann man an Leute auslagern, die es zum gleichen
Preis besser kdnnen?

e Auf der Baustelle werden wir zwei Klassen Monteure erleben, einfache Schrauber und
schlauere Kundenkontakter?

e Nutzen statt kaufen wird auch den SHK-Markt erreichen und neue Verkaufskonzepte fiir Bad
und Heizung erzwingen?

e Ein einzelner Handwerker kann nicht mehr alles wissen, was man fiir eine perfekte Haustechnik
wissen muss?

e Ein Handwerksbetrieb, der in 10 Jahren noch erfolgreich sein will, muss sich spezialisieren?

e Fir die Endkunden ist der Kauf eines Bades und/oder einer Heizungsanalage ein Erlebnis, das
entsprechend positiv gestaltet werden muss?

e SHK-Handwerker verkaufen keine Bader und/oder keine Heizungsanlagen, sondern Wellness,
Umweltschutz, Geldanlage, Luxus, etc?

e Kunden interessieren sich fiir die Erfolgsgeschichte des Handwerkers, den sie beauftragen?

e Ware bringt weniger Geld als Dienstleistung, diese weniger Geld als Erlebnisse?

e Dem Kunden eine gute Erfahrung zu ermdoglichen, ist die wirksamste MarketingmaRnahme?

e Die Frauen kommen! Entscheidungen fir Biader und/oder Heizungsanlagen werden immer
mehr Entscheidungen der Kundinnen?

e Frauen haben bei Badern und/oder Heizungsanlagen mehr emotionale Kaufmotive als
Manner?

e Die Alten kommen. Das Durchschnittsalter unserer Kunden steigt?
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e Die Alten haben Geld, das splirt man deutlich?

e Je élter die Kunden, desto langer dauert die Beratung?

e Du musst die Kunden begeistern, oder Du wirst nicht empfohlen?

e Richtig Geld verdient man im SHK-Markt, wenn man den Kunden einen WOW-Effekt liefert?

e Der Verkauf von SHK-Produkten wird lebhafter. Die Kunden erwarten gute Stories, lebensechte
Demos, konkrete Beispiele, etc?

e Die Kunden erwarten, dass man sich tief in der SHK-Materie auskennt. Wie selten das Problem
auch ist?

o Vertikale Vernetzung zu SHK-Herstellern und SHK-GroRBhandlern ermdoglicht interessantere
Kundenversprechen?

e  Wir haben in unserer Firma eine steigende Frauenquote?

e  Wir haben keine Probleme Azubis zu finden und einzustellen?

e Das Durchschnittsalter unserer Firma ist stabil bzw. wir werden sogar jlinger?

e Wir haben fiir unsere Monteure moderne Entlohnungskonzepte, die sich an der Leistung
und/oder Kundenzufriedenheit orientieren?

e Wir leiden daran, dass uns Kollegenbetriebe unsere Mitarbeiter abwerben wollen?

e  Wir haben in unserem Team bewusst ein paar schrage Typen?

e Unsere Kernkompetenzen sind im Wandel. Wir probieren viele neue Technologien und
verdandern unser Angebot an die Kunden?

e Wir organisieren uns so, dass prinzipiell jeder ohne Riickfragen weils, was er wann, wo und wie
zu machen hat?

e Wir wissen, in welchen Facetten wir anders als unsere Wettbewerber sind?

e Wenn man die SHK-Branche in Jager und Gejagte einteilt, sind wir eher bei den Jagern?

e Fiur wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die Energieversorger / Stadtwerke die komplette
Beratung der Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass Internetplattformen die komplette Beratung der
Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass YouTube die komplette Beratung der Endkunden bei
einem SHK-Auftrag machen wird?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die SHK-Hersteller die komplette Beratung der
Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?

e  Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die SHK-GroBhandler die komplette Beratung der

Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?
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e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die GroRen im Einzelhandel (IKEA, Baumarkte, etc.)
die komplette Beratung der Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass Systeme wie Siri oder Alexa die komplette Beratung
der Endkunden bei einem SHK-Auftrag machen werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die komplette Beratung bei einem SHK-Auftrag fir
die Endkunden ein Selbstbedienungsmodell wird?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die komplette Beratung bei einem SHK-Auftrag vollig
entfallt, weil eh nur noch Standards technisch machbar und bezahlbar sein werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die komplette Beratung bei einem SHK-Auftrag ein
Krankenkassenmodell wird, weil wir sonst unsere Klimaschutzziele nicht erreichen?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass SHK-Ware fiir die Endkunden unerheblich /
uninteressant wird, weil man Haustechnik als Dienstleistung interpretiert und kauft?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass SHK-Ware durch Amazon an die SHK-Handwerker
geliefert wird?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass der GroBhandel die Dreistufigkeit aufgibt und direkt
an die Endkunden liefert?

e  Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die SHK-Hersteller die Fachschiene aufgeben und an
jeden liefern und fakturieren?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig Schornsteinfeger SHK-Produkte montieren
werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig Hausmeisterkolonnen SHK-Produkte
montieren werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig SHK-Hersteller selbst die SHK-Produkte
montieren werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig SHK-GroRhandler selbst die SHK-Produkte
montieren werden?

e Fiur wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukunftig Energieversorger / Stadtwerke die SHK-
Produkte montieren werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig die Endkunden selbst die steckerfertigen
SHK-Produkte montieren werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukinftig irgendwelche Logistiker (Postbote,
Umzugshelfer, etc.) mit KI-Brille auf der Nase SHK-Produkte montieren werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukinftig immer mehr Schwarzarbeiter SHK-

Produkte montieren werden?
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e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig immer mehr Branchenfremde SHK-
Produkte montieren werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig Kommunen mit ihren Bauhdfen SHK-
Produkte montieren werden?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass im SHK-Markt zukinftig Wartung wichtiger als
Produktverkauf wird?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukiinftig SHK-Produkte nicht mehr gewartet,
sondern immer sofort komplett ausgetauscht werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass zukinftig SHK-Produkte vom Endkunden selbst (mit
KI-Brille auf der Nase) selbst gewartet werden?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass Ferniiberwachung Uber das Internet Wartung
Gberfllssig macht?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die Kesselhersteller fiir die Endkunden einen
kompletten SHK-Auftrag organisieren?

e  Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die Energieversorger / Stadtwerke fur die Endkunden
einen kompletten SHK-Auftrag organisieren?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die Baumarkte fiir die Endkunden einen kompletten
SHK-Auftrag organisieren?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass die SHK-GroRhandler fiir die Endkunden einen
kompletten SHK-Auftrag organisieren?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass Amazon fiir die Endkunden einen kompletten SHK-
Auftrag organisiert?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass sich die Endkunden, unterstiitzt mit KI-Systemen,
einen kompletten SHK-Auftrag selbst organisieren?

e Fiur wie wahrscheinlich halten Sie es, dass sich Firmen wie Thermondo oder Banovo immer
mehr im Markt etablieren?

e  Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass sich Endkunden SHK-Anlagen schlisselfertig bei IKEA
kaufen kénnen?

e Fir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass sich Endkunden SHK-Anlagen schlisselfertig im
Supermarkt kaufen kénnen?

e Fiir wie wahrscheinlich halten Sie es, dass spezielle Agenturen am Markt auftauchen, bei denen
der Endkunde Heizungsanlagen kaufen kann?

e |n unserem Betrieb werden digitale Medien gezielt zur Information der Kunden Uber unsere

Leistungen genutzt?
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e Die digitalen Medien sind flir uns in der Kundenkommunikation wichtiger als die
konventionellen Kommunikationskanale?

e Durch die Nutzung internetbasierter Anwendungen (bspw. eVergabe, Online-Handel, Online-
Plattformen) erschlieRt unser Betrieb neue Kunden?

e Die digitalen Medien sind fiir uns in der Neukundengewinnung wichtiger als die
konventionellen Kommunikationskanale?

e Zur Kundengewinnung und Verbesserung unserer Leistungen nutzen wir digitale
Kundenbewertungstools und -portale?

e  Wir bekommen mehr Feedback lber die digitalen Kundenbewertungstools / -portale als Gber
konventionelle Kommunikationskanale?

e Wir erfassen Kundendaten und werten diese aus?

e Wir erfahren mehr (ber unsere Kunden (iber die digitale Datenanalyse als Uber die
konventionellen Informationskanale?

e Was wird in Sachen IT und Kunden die groRRte Herausforderung in den nachsten Jahren?

e Unsere GrofRhandler sind Uber IT-Systeme in wunseren Leistungserstellungsprozess
eingebunden?

e Die Einbindung unserer GroBhandler in unseren Leistungserstellungsprozess liber IT-Systeme
ist eine grolRe Hilfe?

e Was wird in Sachen IT und Lieferanten die groRte Herausforderung in den nachsten Jahren?

e Unsere IT-Infrastruktur wird regelmafRig aktualisiert und an den Stand der Technik angepasst?

e Die Aktualitdit unserer I[T-infrastruktur hat hoéchste Prioritat und ist durch regelmaRe
Investitionen gesichert?

e Unsere Auftragsabwicklung wird von der Angebotsaufnahme bis zur Rechnungslegung
vollumfanglich durch IT-Systeme unterstiitzt?

e Die Unterstlitzung unserer Auftragsabwicklungsprozesse durch IT-Systeme ist fiir uns von
hoher Wichtigkeit?

e Wir haben fiir unsere Firma ein umfangreiches Prozesshandbuch. Was wie zu tun ist, ist
dokumentiert?

e Die Dokumentation unserer Prozesse ist von groRer Wichtigkeit fiir uns?

e  Wir setzen im Kundengesprach innovative Technologien wie virtuelle Realitat, Datenbrille, etc.
ein?

e Der Einsatz innovativer Technologien verbessert unsere Verkaufserfolge spiirbar?

e Wir sind digital vernetzt und kénnen dadurch Instrumente einsetzen, die uns selbst nicht

gehoren?

33



Querschiesser Trendstudie 2024

e Unser Grad der digitalen Vernetzung hat unsere Leistungsfahigkeit deutlich verbessert?

e Daten, die wahrend der Abwicklung unserer Auftrage entstehen, werden zur stetigen
Effizienzverbesserung genutzt?

e Kontinuierliche Verbesserung, die auf systematischer Datenanalyse basiert, ist sehr wichtig fiir
uns?

e Samtliche Computer in unserem Betrieb sind vernetzt?

e Die Vernetzung unserer Computer ist ein splrbarer Informations- und Zeitvorteil?

e |n unserem Betrieb werden Cloud-Technologien genutzt?

e Die Ablage unserer Daten in der Cloud ist ein splirbarer Informations- und Zeitvorteil?

e Interner Informationsfluss, zum Beispiel Zeiterfassung, Werkzeugverwaltung, Bautagebuch,
etc. werden Gber Smartphone und Tablets unterstitzt?

e Der Einsatz mobiler Gerdte (Smartphone, Tablets) ist ein spirbarer Informations- und
Zeitvorteil?

e Wir nutzen in allen Bereichen unserer Arbeit digitale Technologien, um Arbeitseinsatze zu
koordinieren und zu planen?

e Ohne die digitalen Technologien hatten wir erhebliche Probleme unsere Jobs zu organisieren?

e Digitale Technologien tragen zu unserem Geschaftserfolg bei?

e Zu wie viel Prozent speist sich ihr Umsatz aus dem Einsatz digitaler Technologien?

e Durch den Einsatz digitaler Technologien (big data, Kunden-Feedback) reagieren wir auf
verandertes Kundenverhalten?

e Ohne digitale Technologien waren wir in unseren Reaktionen auf das Kundenverhalten deutlich
langsamer?

e Durch den Einsatz digitaler Technologien konnten wir unser Angebotsspektrum ausweiten?

e Auftrage, die nur mit digitalen Technologien moglich sind, machen einen groflen Umsatzanteil
bei uns aus?

e Wir beobachten unseren Markt und unsere Wettbewerbssituation mit Hilfe digitaler
Technologien?

e Durch den Einsatz digitaler Technologien erfahren wir Dinge liber unsere Wettbewerbslage, die
wir friiher nie wahrgenommen hatten?

e Unsere Kunden kdnnen sich die Problemlésung, die wir ihnen bieten, digital und individuell
zusammenstellen?

e Wie viel Prozent Ihres Umsatzes entsteht liber digitale Auftragskonfiguratoren?

e Durch digitale Technologien kdonnen wir unseren Kunden alternative Kostenmodelle zum

Erwerb unserer Leistungen anbieten?

34



Querschiesser Trendstudie 2024

e Die digitalen Geschaftsmodelle machen einen erheblichen Anteil unseres Umsatzes aus?

e Je digitaler ein Hersteller ist, desto lieber arbeiten wir mit ihm zusammen?

o Je digitaler ein GroRRhandler ist, desto lieber arbeiten wir mit ihm zusammen?

e Unser Umsatz wird durch Online-Handel erwirtschaftet?

e Wie viel Prozent Ihres Umsatzes entstehen durch Online- Aktivitaten?

e Unsere Mitarbeiter tragen die Einflhrung digitaler Technologien in unserem Betrieb mit?

e In unserem Unternehmen ist es wichtig, dass die Mitarbeiter die Einfihrung von neuen
Technologien unterstiitzen?

e Unsere Mitarbeiter verfiigen Uber die notwendigen Kompetenzen fiir den Umgang mit
digitalen Technologien?

e Die Fortbildung unserer Mitarbeiter, gerade in digitalen Dingen, ist in unserem Unternehmen
sehr wichtig?

e Unsere Mitarbeiter werden zum Umgang mit aktuellen digitalen Technologien geschult?

e Inunserem Unternehmen ist es wichtig, dass alle Mitarbeiter digital auf Ballhdhe sind?

e Unser Betrieb bietet den Mitarbeitern die Moglichkeiten sich mit Hilfe digitaler Medien
weiterzubilden?

e Digitale Weiterbildungskonzepte sind in unserem Betrieb sehr wichtig?

e Unser Betrieb nutzt digitale Medien zur Mitarbeitergewinnung?

e Wir haben Uber digitalen Medien mehr Erfolg bei der Mitarbeitergewinnung als Uber
konventionelle Methoden?

e  Wichtige Informationen zu Arbeitsablaufen und Arbeitsverfahren sind fiir unsere Mitarbeiter
digital verfiigbar?

e Inunserem Betrieb ist es wichtig, dass die Arbeitsabldufe digital dokumentiert sind?

e Unsere Mitarbeiter sind geschult im sicheren Umgang mit digitalen Daten?

e Datenschutz hatte in unserer Firma schon vor der DSGVO einen hohen Stellenwert?

o Alle Gerate, die bei uns mit dem Internet verbunden sind, haben einen Basisschutz gegen
Viren, etc?

e Der Schutz unserer IT-Struktur hat eine hohe Prioritat in unserer Firma?

e Alle Software-Produkte sind in unserer Firma auf dem neuesten Stand?

e Aktuelle Software einzusetzen, ist in unserer Firma sehr wichtig?

e |n unserer Firma werden alle Daten regelmalig gesichert?

e Inunserer Firma sind alle IT-Gerate durch Zugriffschutz gesichert?

e Inunserer Firma werden nur starke Passworter eingesetzt?

e  Wir empfinden die Digitalisierung als Druck?
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e  Wir empfinden die Digitalisierung als Chance?

e Das Einzige, was wirklich an der Digitalisierung stort, ist die erzwungene Transparenz?
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