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Kompetenz-Kampagne: ADA profiliert Fachschiene
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Die seit 1996 anhaltenden Marktanteils-Verluste des klassischen Ver- Die Deutschen kaufen Duschabtrennungen bei den Badprofis, weil sie
triebsweges erreichten 1999 insofern einen neuen Hohepunkt. Erst- dort gut beraten werden. Dieser klare Vorteil gegeniiber alternativen
mals lagen konkurrierende Anbieter bei mengenméBiger Betrachtung Vertriebskanélen bedarf jedoch einer viel intensiveren Kommunika-
exakt gleichauf tion. Hier wollen die ADA-Mitglieder den Hebel ansetzen

gar nichts hat sie mit der Regionalkampahin. Erstens billigten die Deutschen derSpritziges Duschlexikon
gne in Baden-Wirttemberg zu tun. Wir wol Fachschiene eine objektive Sortimentstiber
len statt dessen in einem klar definierterlegenheit bei anspruchsvolleren ProdukterGenau deshalb fungiert ein ,spritziges"
Kompetenzfeld die nationale Marktbearbei wie Duschabtrennungen zu. Zweitens kon Dusch-Lexikon zur Bedarfsweckung und
tung konzentrieren und forcieren.* ne sie eine hohe Kundenzufriedenheit beilenkung als Herzstlick des Aktivitatenpro
praktischen Erfahrungen verbuchen. Drit grammeS. Di(; 24seitige|, farbigeI Brt(])SChUre
i tens sei sie dem branchenfremden Kanal inSchlaue Schauer” erlautert leicht ver
Ver!.ore”e Marktante,le Sachen Beratungsqualitat um Langen-vorstandlich etwa 100 Begriffe rund ums Brau
zuriickgewinnen aus. Es gelte also, diese Triimpfe flachensevergniigen. Die Palette reicht von A wie
Verlorene Marktanteile kénne man nur danndeckend auszuspielen. Mit seiner neuer\bwehrkréfte uber F wie Fachausstellung
zurtickgewinnen, wenn die Endverbrauchetnitiative will der ADA aber auch dafiir sor Bad und Fachhandwerker und M wie Mar
fur den professionellen Vertriebsweg pola gen, daR die Kompetenz-Karten der Badkenhersteller bis zu T wie Thermostatar
risiert und mobilisiert wiirden: ,Wir durfen profis vor Ort stechen, betonte der PR-matur und Z wie Zweitbad.
nicht warten, bis die Leute bei uns klingeln,Koordinator des Arbeitskreises. Fur den bundesweiten Transport der
denn es klingelt niemand.“ Die in der-Sa Dabei unterscheiden sich kompetente -BadQualitats-Botschaften sorgt der ADA. Ab
che nach wie vor gegebene Uberlegenheiberater von ihren Wettbewerbern, die nuduni 2000 kommen Publikumswerbung,
des Fachvertriebs sei zwar ein solides-Funoberflachliches Halbwissen verbreiten, Pressearbeit, PR-Aktionen und ein eigener
dament, das aber nur bei entsprechendemrimar durch die ganzheitliche und fun Internet-Auftritt  unter  www.schlauer-
Bekanntheitsgrad etwas niitze. SchlieBlichtierte Verbraucherinformation. Das verbes duschen.de zum Einsatz. Neben diesen
kénne die Kampagne dazu beitragen, dasere ihre Geschéfts- und Kundenbindungstiberregionalen Inhalten konnen Sanitar-
hoherwertigere Geschéft wieder anzukur chancen vor allem bei solchen Themen, di¢-achgroBhandel und -Fachhandwerk auf
beln. Sauber zu argumentieren, individuellbreite Bevdélkerungskreise interessiertenvier Werkzeuge zur lokalen Starken-
zu beraten und ertragreich zu verkaufen; daBer Volkssport ,Duschen* und alle damit Offensive zurilickgreifen. Dazu gehoren das
misse doch gerade den Badprofis mégliclverbundenen (Einrichtungs-)Aspekte - ge Info-Lexikon selbst sowie Anzeigenvorla
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realisierende Kompetenz-Paket in der-Pra
Xis einzusetzen, um verlorenes Terrain-wie
der zuriickzugewinnen. Dazu Arthold-ab
schlieRend: ,Wer kampft kann verlieren,
wer nicht kampft hat schon verloren.” Also,

Das zur Verbraucher-

information und -beratung gedachte
Lexikon erléutert etwa 100 allgemeine Be-
griffe rund um das beliebte Brausevergniigen.
Die Broschiire ,Schlaue Schauer” hildet die
Basis einer Kompetenz-Offensive

semeldungen als Vermarktungshilfen am
Point of Sale. Samtliche, ab Juni 2000-ver

auf geht’s! ad

Der Unterstiit-
zungs-Werk-
zeugkasten fiir
lokale Aktivita-

ten von Sanitar-
GroBhandel und
-Handwerk bie-
tet die Broschiire

.Schlaue Schau-
er”, Anzeigenvor-
lagen sowie Mu-

stertexte fiir Wer-
bebriefe und Pres-
seinfos

fugbaren Unterstiitzungs-Instrumente seie
so konzipiert, dal3 sie den Vertriebspartnerr
nach der Ergénzung um die jeweiligen-Fir
menangaben direkt individuelle Aktivitaten
ermoglichten. Quasi:1 kénnen dagegen

drei Argumentationsseiten in der Kunden
beratung zum Einsatz kommen. Sie gehdre
zum Redaktionsprogramm einer begleiten
den Fachbroschure.

Wie Bad-Profis hoherwertig
verkaufen kénnen

Zu den Kapiteln ,Wie Bad-Profis offensiv
beraten kdnnen“, ,Wie Bad-Profis hoher
wertig verkaufen kdnnen“ und ,Wie sich
Bad-Profis mit Markenqualitét profilieren
kénnen“ finden die Leser konkrete Tips und
Vorschlage fur Kundengespréache. Ein-Bei
spiel zum hoéherwertigen Verkaufen: ,Der
Autohandel macht es mit groBem Erfolg
vor: Modelle mit (relativ) glinstigen Grund
preisen + jede Menge Extras zu jeweils
ebenfalls recht moderaten Konditionen =
stolze Endsumme. Die aber akzeptiert de
Kaufer —weil quasi von ihm selbst bestimmt
— meist klaglos. Warum soll dieses Prinzip|
beim Badgeschéft nicht funktionieren?" Ein
Beispiel zur Profilierung mit Markengua
litat: Oft gentigt es schon, die Verbrauche
durch einige Fragen fur die richtige Pro
duktauswahl zu sensibilisieren.
Marketingexperte Arthold appellierte an die
Vertriebspartner, das angebotene, leicht z
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