Gewinner sind die Verkaufsaktiven

2001 - Odyssee im Bad-Einzelhandel

Obwohl fast sieben Millio-
nen Haushalte konstant
unzufrieden mit ihrem Bad
sind und dies andern
mochten, setzen es nur et-
wa 1,3 Millionen jahrlich
in die Tat um. Wesentliche
Griinde fiir diese Zurtick-
haltung sind u. a. schlech-
tes Marketing und man-
gelndes kundenorientiertes
Verhalten vieler SHK-
Handwerksbetriebe. Gewin-
ner im Wettbewerb um das
lukrative Bad-Kundenbud-
get sind die verkaufsakti-
ven Handwerker, wie der
Autor in seinem Artikel an
einem Praxisbeispiel belegt.

ucht ein Endkunde ein Bad,
dann kann er hinterher etwas
erzdhlen. Folgende Geschichte
hat sich vor kurzem in einer
wiirttembergischen Kleinstadt zugetra-
gen. Die Hausherrin eines élteren,
schmucken Einfamilienhauses hatte
sich an ihrem tber 25 Jahre alten Bad
satt gesehen. Da auch der Ehemann
von der Notwendigkeit eines neuen
Bades iiberzeugt war, ging man auf die
Suche nach einem Installateur. Im
Branchenbuch wurde man fiindig. Auf
die telefonische Anfrage hin, ob er
auch Bader mache, sagte der erste In-
stallateur ,ja“ und versprach kurzfri-
stig vorbeizuschauen. Leider wurde
dieses Versprechen nie eingehalten.
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Will ein Endkunde eine neue Kiiche, stehen ihm bundesweit etwa 4000 Studios und
16 000 Verkaufsshops zur Verfiigung. Im Badbereich gibt es dagegen nur ca. 3500
Ausstellungen

Beim zweiten Anlauf kam das Ehepaar
dann in ein kleines Handwerker-Fach-
geschift mit Mini-Ausstellung. Weil
die dort allein tatige Chefin noch viel
Papierkrieg zu erledigen hatte, bat sie
unsere Badinteressenten, sich zuerst
einmal umzuschauen. Doch soviel zu
sehen gab es nicht, und als die Che-
fin nach 20 Minuten immer noch kei-
ne Zeit hatte, ging unser Ehepaar wie-
der. Der nichste Versuch wurde wie-
der iibers Telefon gemacht. Zum ver-
einbarten Haustermin erschien der
Installateur sogar piinktlich. Doch of-
fenbar hatte er kurz zuvor noch seine
Nerven mit einer Zigarette beruhigt.
DaB er sehr stark nach Zigarettenrauch
roch, miBfiel unserem Nichtraucher-
Ehepaar. Die Begegnung loste sich des-
halb in Rauch auf. Ein weiterer In-
stallateur wurde ebenfalls telefonisch
zum Haustermin gebeten. Er war von
so bemitleidenswerter duBerer Erschei-
nung, daf sich unser Ehepaar beim be-
sten Willen nicht vorstellen konnte,

mit dieser Person Geschifte zu ma-
chen. Also ging es erneut auf die Su-
che. In einem kleinen Béderstudio,
zwei Ortschaften weiter, begriite der
bédderbauende Hausherr unser Ehepaar
aufs Freundlichste und stellte sich als
der kompetente, regionale Badeinrich-
ter vor. Sein SelbstbewuBtsein mach-
te genauso Eindruck, wie das piekfein
herausgeputzte Biderstudio. Vollkom-
mene Begeisterung kam auf, als unser
Ehepaar erfuhr, daB es einen Kom-
plettbad-Einrichter gefunden hatte, der
alles aus einer Hand anbietet. Endlich
war der gesuchte eine Ansprechpart-
ner gefunden. Dieser erhielt prompt
den Auftrag im Wert von ca. 60 000
DM. Und weil unsere Badkunden auch
mit der Ausfiihrung sehr zufrieden wa-
ren, ergab sich aufgrund einer Emp-
fehlung innerhalb der Verwandtschaft
ein weiterer Badauftrag im Wert von
70 000 DM. - Die Geschichte klingt
zwar wie ein Marchen, sie ist aber ge-
nauso passiert.
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Selbstverstindlich lauft es in der Pra-
xis nicht immer so glatt. Schade ei-
gentlich, denn die Experten sind sich
einig, daf der Bidermarkt in Deutsch-
land viel mehr hergibt als herausge-
holt wird. Oder anders ausgedriickt:
Derzeit werden nur die Bider verkauft,
die sich nicht haben verhindern las-
sen. Denn obwohl fast sieben Millio-
nen Haushalte konstant unzufrieden
mit ihrem Bad sind und dies dndern
mochten, tun es aber nur etwa 1,3 Mil-
lionen pro Jahr. Was sind die Griinde
dafiir? In der Hitliste ganz oben stehen:

Unwissenheit

Niemand drédngt sich dem Kunden als
Komplettbadanbieter auf. Keiner weckt
mit seiner Werbung beim Endverbrau-
cher den Wunsch nach einem neuen
Bad. Ein aktives Bad-Marketing findet
nicht statt. Viele SHK-Handwerksbe-
triebe verlassen sich darauf, daB die
Firmenaussage ,Heizung - Sanitir* je-
dem deutlich sagt, was Sache ist. Doch
was hat ,Sanitar* mit schénen Bidern,
in denen sich der Kunde wohlfiihlt, zu
tun?

Negativ-Image
Nach wie vor eilt Handwerkern das
Image voraus, unpiinktlich, unzuver-
lassig und unfreundlich zu sein.

Wochenlange Baustelle

Uber 80 % derjenigen, die schon ein-
mal ein Bad saniert haben, sagen: Nie
wieder. Umfragen zeigen, daB eine pri-
vate Badsanierung durchschnittlich
sieben Wochen gedauert hat. Auch
wenn man wei3, daB dieser Durch-
schnittswert durch die in Eigenleistung
gebauten Bader nach oben getrieben
wird, bleibt doch ein bitterer Nachge-
schmack. Denn was spricht sich her-
um? Eine Badsanierung heit wo-
chenlang kein Bad, dafiir Schmutz,
Staub und viele verschiedene, un-
plinktliche Handwerker, die man als
Bauherr auch noch selbst koordinieren
mubf.
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Ohne Bedarfsweckung erfolgt keine Bedarfs-
deckung: Biderstudio oder Collagenraum machen
dem Kunden Lust auf sein neues Bad

Gentigend abschreckende Griinde also
fiir den Endkunden, eine Badsanierung
lieber sein zu lassen. Fiir alle SHK-
Handwerksunternehmer, die trotzdem
ab und zu ein Bad bauen diirfen, ohne
sich dafiir verkduferisch anstrengen zu
miissen, sollten sich einmal folgendes
iiberlegen: Stellen Sie sich vor, in Ih-
rer unmittelbaren Nachbarschaft er6ff-
net ein Badprofi sein Geschift, das sich
auf die Komplettbad-Einrichtung spe-
zialisiert. Der Unternehmer macht gute
Werbung, kann sehr gut beraten und
verkaufen, arbeitet vorziiglich in der
Montage und koordiniert alle Hand-
werksleistungen. Seine Bdder werden
plinktlich zum Fixtermin und zum Fix-
preis gebaut. Wie viele Bader verkau-
fen Sie dann noch? - Sie haben nun
zwei Moglichkeiten: Entweder Sie hof-
fen darauf, daB es diesen Baderprofi
in Threr Nachbarschaft nie geben wird,
oder Sie nehmen die Sache selbst in
die Hand.

Im letzterem Fall heiB3t das fiir Sie, die
Weichen im Betrieb richtig zu stellen.
Die vorherrschende Wettbewerbssitua-
tion macht Thnen dies nicht allzu
schwer. Vorausgesetzt Sie handeln
wohliiberlegt und konsequent und ha-
ben die richtige Geschéftsidee. Branchen-
insider gehen davon aus, da3 von den
iiber 38 000 eingetragenen SHK-Fach-
betrieben nur etwa 1000 Betriebe vor-
zeigbare eigene Verkaufsraume fiir Ba-
der haben. Weitere ca. 3500 Unter-
nehmen sind aktiv tétig in der Badre-
novierung bzw. im Badneubau und
nutzen dafiir eine der etwa 2400 Aus-
stellungen des GroBhandels. Die rest-
lichen rund 33 000 Fachbetriebe wol-
len oder konnen Bader nicht selbst ver-

kaufen und schicken Interessenten
gleich zum GroBhandel oder iiberlas-
sen diese Thren Handwerkskollegen.
Welche Chancen sich fiir Badprofis mit
eigenem Biderstudio oder Collagen-
raum bieten, zeigt der Vergleich mit
der Kiichenbranche. Dort machen ca.
4000 Kiichenstudios wund 16 000
Kiichen-Verkaufsshops - z. B. in Mo-
belmirkten, Verbraucherméirkten, Kauf-
hédusern etc. - das Geschéift. Im Bad-
bereich sind es dagegen insgesamt nur
ca. 3500 Ausstellungen. Fiir aktive An-
bieter von Komplettbddern scheinen
die Erfolgsaussichten daher nicht
schlecht zu sein. Zumal Trends in der
Gesellschaft ein solches Vorhaben
stitzen. Denn der Wandel von der
Wohlstandsgesellschaft zur Wohlfiihl-
gesellschaft ist voll im Gang. Die
Kéufer entwickeln sich von zweck-
maBig orientierten zu genuBorientier-
ten Menschen. Der Wunsch nach Spaf
und Entspannung beeinfluBt stark die
Kaufentscheidung. Béader verdndern
sich von fantasielosen Nutzrdumen hin
zu Entspannungs- und Wohlfiihlbe-
reichen. WellneB und FitneB sind The-
men, die kiinftig marktbestimmend
sind in der Badrenovierung oder im
Badneubau.

och wie heiBt es so schon:
ohne Bedarfsweckung erfolgt
keine Bedarfsdeckung. Die
ehrenvolle und lukrative Auf-
gabe fiir den Fachhandel lautet dem-
nach, den Endverbraucher zu mehr
Bad zu animieren. Und weil Badpro-
dukte nicht nur verkauft, sondern auch
eingebaut werden wollen, schldgt nun
die Stunde des verkaufsaktiven Fach-
handwerks - die Stunde der Bider-
profis mit eigenem Bédderstudio oder
Collagenraum. Wie sich dies alles in
die Praxis umsetzen 14Bt, wird in
weiteren Artikeln in den néichsten
SBZ/bav-Ausgaben dargestellt.
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unternehmen fiir Bader-
studios und Collagen-
raume, 60437 Frank-
furt, Tel. (61 01) 54 47-
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