PANORAMA R

Unter dem Titel ,,Offnung  Hearing zur Belieferung von Fliesen-, Kiichen-, Mébel-
statt Abschottung” fiihrte  und Baustoffachhandel
die Arbeitsgemeinschaft
Sanitdrarmaturenindustrie . .
(Agsi) am 24. Oktober 2001 Z / h A b -
in Frankfurt ein sogenanntes usa tz I C e Sa tz
Hearing durch, zu dem elf ot
Referenten aufgeboten wur- We g e f u r B a d p r 0 d u k te ,?
den. Ziel war es, mit den
rund 150 Teilnehmern aus
Industrie, GroBhandel und
Handwerk nachzudenken
und zu diskutieren, ob und
wie sich die wachsende
Zahl von Point-of-Sales
(POS) fiir Badprodukte im
Fliesen-, Kiichen-, Mdbel-
und Baustoffachhandel in
den professionellen Ver-
triebsweg integrieren 1afst.

. Offnung statt Abschottung” beim
Wort genommen: Das Motto des

2. Agsi-Hearings bescherte der
Frankfurter Gastgeberin ein volles
Haus. Rund 150 Teilnehmer folgten
der Einladung zum Dialog

er Bericht des Agsi-Geschéftsfihrersgleichbarem professionellen Leistungsportkanale leiden. Die Sanitarbranche sollte
Wolfgang Burchard zur Lage der Sa-folio kann seiner Ansicht nach durchausdeshalb reagieren und Themen wie Well-
nitdrarmaturenindustrie fiel dister zu Zugewinnen bei der Marktabdeckungnesstrend, Designstromungen und Prestige-

aus: Im Inland breche der Absatz ein unduhren. denken starker aufgreifen. Auch die Infor-
das Marktvolumen befinde sich auf hohem mationszugange, wie z. B. das Internet,
Niveau. Fir 2001 seien starke Umsatzein- . miften verbessert und ausgebaut werden.
buZen mittlerweile Fakt und tangieren erst-Berat””g Ist gm"e”scmecm Eingebrochen ist auch der Badmdbelbe-

mals sogar das bisher gute AuslandsgeFir Peter Bittner, GfK, fahrt die Sanitér- reich. Unternehmensberater Winfried Titze
schaft. Den ,dramatischen Abwartstrend“branche bildlich gesehen zur Zeit Fahrradmahnte, daf? die Griinde mangels attraktiver
im klassischen Vertriebsweg erklarte bergauf und hat Gegenwind, der aus eineAngebote hausgemacht seien. Bis 2003 er-
Burchard u. a. mit dem zunehmenden ErReihe von Faktoren resultiere. So bleibt derwartet er, dal die Mithahmeware bei Bad-
folg branchenfremder Absatzmittler wie Arbeitnehmern trotz steigender Einkommenmdébeln und Spiegelschréanken einen gré3e-
Kichenstudios und Moébelhduser. Eine In-immer weniger Verdienst in der Tasche, dieren Anteil als die Kommissionsware hat.
tegration solch alternativer POS mit ver-Aktienkurse sind unter Vernichtung von Stelle man Vertriebsform und Vermark-

Kapital geschrumpft und die Energiekostentungsniveau in Beziehung, dann seien in

der Haushalte stark gestiegen. Die Baugeder Einstiegspreisklasse den ,dreistufigen”

nehmigungen haben sich nahezu halbierBadmobel- und Spiegelschrankherstellern

im Osten sogar fast gedrittelt. Auch andere

Segmente, wie z.B. der Duschabtrennungs-

bereich, wirden unter dem deutlichen Riick-

gang im klassischen Vertriebsweg bzw. un-

ter dem Anstieg nicht-klassischer Absatz-
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Ver ant wor t ung Bl 6strager for .
fur VertriebsprozeR SR ey

Wie auch immer sich die Sanitarbranche
orientiere, ihre Entscheidung misse nach
Auffassung von Burkhard Aschendorf

i N . schnell fallen. ,Starken und stiitzen Sie das
; A Handverk volle eigene B+ |+ HVnt eigener Ausstel - — Hanc_jlwe'jk-_ Aber halten Sie auch Antwor-
'+ B Vertschopfung = | lung ! ten fur diejenigen bereit, die sich nicht des
| ol | e BH Spanne ; : ! ; u
DB v S . Baktive HV die Aus- . Handwerkers bedienen wollen. lhre Starke
= stellung des GH aktiv . ist die Starke des Handwerks, denn anders
| nut zen (Abdeckung vol | - i als in unserer Branche ist der Sanitarinstal-
: er Vedf_t”ebsl;fozﬁﬁ) bzw i lateur derjenige, der die fuhrende Rolle in
5 gAd/IuI‘ge guch one A i der Renovierung hat,“ schlo Aschendorf
i EH- Genei nschaf t sunt er - | Gewi nnbet ei | i gung Ranten i seinen Vortrag.

E ?Jihguesnst ell ﬁg;ér?e;c;uracl}se zzhafcler Bl HV nmit starkem Privat i SHK-Handwerksuntemehmer Axel Froh-

i gewdhl ten  HWPartnern kunden-/ Ausst el | ungs- i lich besitzt eine eigene Ba}deragsstellg'ng
| und einem lokalen G4 a's geschaft, aber ohne ei - . und hat einen Fliesenhandel integriert. Froh-
i Gesel | schaf t er) gene EH-/ Ver kauf skom i lich hegt groRe Zweifel daran, ob sich der
; petenz bzw -Mtivation i Verkauf von Sanitararmaturen im Fliesen-
; < HY die grofen EnfluR | he}ndel durchsetz.en. kan.n. Hauptgrund: Der
! auf die At der Beratung i Fliesenhandel sei nicht in der Lage, Arma-
: Egg das Is?ft' ment imBH £5 | turen zu montieren und zu reparieren. Der
: Quitgesourcte B+ Gesel | - | Vernittlungsprovi - en vorten © | Sanitarhandwerker sprach sich klar dagegen
P schaft (entstanden aus der | sion s HWmt nur venigen Kun- B +i  aus, diese Aufgaben flr eine im Fliesen-
i Ausstel I ung eines G f'e” far h}:"is Ausstel - & | handel erworbene Armatur zu Ubernehmen,
i ungsgeschdt " | dasich sein Unternehmen mit reinen Mon-
e o B Inesita dr G6n. | {2gearbeiten nicht Gber Wasser halten liel3e.
| bindung des HNin bindung des ¢4 | Wenn der Fliesen- dem Sanitarhandel
! den VertriebsprozeR = @ad dr B4 |  Marktanteile stehlen wirde, werde sich die
S Gl Gt Vértschopfung des | Armaturenindustrie vor einem Konflikt mit

T CTTTTTTTTTTemmmmmmmmemmemmsmmensren e eee o= den Installateuren sehen.
Drei existierende EH-Zukunftskonzepte fiir sanitdre Ausstattung mit unterschiedlicher Intensitét

der Einbindung des HW (Quelle: Dr. Andreas Frohlich, Perspektiv Beratungsgesellschaft) (Ab- .
kiirzungen: HW = Handwerk, GH = GroBhandel, EH = Einzelhandel) Br. anchenelgene

Schulungsakademie

die Felle bereits weggeschwommen. In deiWie Burkhard Aschendorf, Vorsitzender Station Mobelhandel. Hier schielt man vor
unteren Mittelklasse sowie in der Mittel- des Bundesverbandes des Deutschen Fligdlem auf Badmobel. lThnen wird namlich
klasse gehen sie mehr oder weniger geradgenfachhandels e.V. (VDF), aus Erfahrundaut Lothar Weinmiller bis 2004 ein Um-
baden, fuhrte er sinngemaR weiter ausweil3, a3t sich der ,hochwertige* Endkun- satzplus von jahrlich 4 % zugetraut. Diese
LAuBerdem®, las Titze der Branche weiter de im Sanitér- und Fliesenfachhandel berawachstumsprognosen machen den anson-
die Leviten, ,ist die Beratung grotten- ten. Er sei stark handwerkergebunden undten nur 3 % des Gesamtumsatzes bestrei-
schlecht. Und darlber hinaus mangele egrundsétzlich bereit, Sanitéar auch im Flie-tenden Bereich fir den Mébelhandel inter-
noch an griffigen, sich an Trends orientie-senfachhandel zu kaufen — vorausgesetzgssant. Sie bezogen sich jedoch nicht auf

renden Vermarktungskonzepten. dieser kooperiere im Installationsbereichden Hochwertmarkt mit Kompletteinrich-
mit kompetenten Subunternehmen. Dettung. Dieser konzentriere sich auf Sanitar-
- Endverbraucher mit eingeschrankten finanfachhandel und Badfachmarkte. Wie der
Ar.mature" fur7den ziellen Mitteln ist grundsatzlich fur alle Geschéaftsfiinrer des Bundesverbandes des
Fliesenhandel Handelsformen eine interessante ZielgrupDeutschen Mobel-, Kiichen- und Einrich-

Aus Sicht der Agsi hindert das gegenseiti{pe, berichtete Aschendorf weiter. Er deckeungsfachhandels e.V. (BVDM) beobachten
ge MiRtrauen die Vertriebspartner gemein-sich tendentiell dort ein, wo er das optima-konnte, engagieren sich zunehmend auch
sam gute Lésungen zu finden. Fiir Wolf-le Preis-Leistungs-Verhéltnis finde, binde hochwertige Einrichtungshauser und Kiichen-
gang Burchard ist die Vertrauensfrage desaber den Handwerker nicht in den Ent-fachmarkte. Allerdings funktioniere das nur
halb das Problem: ,Darum spricht die Agsischeidungsprozefl? ein. Insgesamt siehliber Kooperationen mit Sanitarinstallateu-
die Dinge ja 6ffentlich aus. Wir wollen ganz Aschendorf den Fliesen- und Baustoffhan+en und Fliesenlegern. Im Ubrigen sei die
bewuft ein Branchen-Meinungsbild. Denndel hauptséchlich als Partner und AbsatzMobelbranche besonders beratungsintensiv.
wenn es das Konzept gébe, das man nur aumittler des SanitargroBhandels. Als Optio-
dem Armel zu schiitteln braucht, dann miiRnen einer Zusammenarbeit nannte er:
ten wir ja heute nicht mehr suchen®, leite- Sanitér- und Fliesenfachhandel bauen ge-
te der Geschéftsfihrer Uber zu den Praxismeinsame Beratungszentren, in denen vor
berichten von Vertretern bisher ,ausge-allem der ,hochwertige” Endverbraucher
grenzter* Absatzkanale. eine optimale Beratung erhalt

« Fliesen- und Baustoffhandel sowie Fach-

markte Ubernehmen Einzelhandelsfunktio-

nen quasi als Alternative zum Baumarkt.
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.Deshalb unterhalten wir eine eigene
Schule, die qualifizierte Mitarbeiter
im Verkauf ausbildet®, erlauterte
Weinmiller und brachte damit die
Diskussion im Plenum um eine SHK-
brancheneigene Schulungsakadem
fur das Fachhandwerk in Gang. Da
Bad aus einer Hand, schloR der Kol
ner seine Ausfuhrungen, wird im M6-
belhandel die Ausnahme bleiben. Se
ner Ansicht nach hat im Badgeschaf
nur derjenige Erfolg, der sich diesem
service- und beratungsintensiver
Marktsegment mit vollem Einsatz zu-
wendet. ,Als halbherzig mitgefuhrte
Abteilung eines GroRmobelhauses
gebe ich ihm in unserer Branche kei
ne Chance.”

AuBerer Ring: 2000; innerer Ring: 1999

einrichtungshéduser

30,1 %

stelle sich erst bei der Implementierung ei-
ner durchgangigen Verantwortung ein.

Sonstige
81 %

Mabel-

43 % eine Diskussion und in einen Mei-
nungsbildungsprozef3 zu mdglichen
neuen Vertriebskonzepten war das Anlie-
gen des 2. Sanitar-Hearings der Agsi. Dal3
bei diesem ,Brainstorming die Interessen
von Handel und Handwerk Bericksichti-
gung finden sollten und auch kunftig nur
Ansétze zur Disposition stehen, die das Lei-
stungsportfolio des professionellen Ver-
triebsweges nicht verwéssern, stand und
steht fur die Veranstalter au3er Frage. In
sein Abschluprotokoll- und Aufgabenheft
hat sich Wolfgang Burchard notiert: ,Die
Fliesen ricken enger an den Sanitéarbereich.
Der Mobelhandel legt zu. Das Interesse am
Bad besteht, aber der Endverbraucher rea-

Die Einbindung aller Marktpartner in

Installateur/GH
57,6 %

Wer liefert
die Kiichenarmatur?
Peter Tornow, Manager des Sanitar-

Absatzmittler von Badarmaturen in 1999 und 2000

giert verunsichert. Die Moglichkeit zum
spontanen Einkauf ist wohl doch sehr wich-
tig. Im Bereich der Beratungsqualifikation

Moduls ,Bad perfect der Garant-Mdbel- sichtigung alter Besitzsténde — dem Saexistiert Nachholbedarf. Das Angebot im
Gruppe, gab einen kurzen Einblick in dennitéarfachhandel eine neue Dynamik zumdreistufigen Vertriebsweg ist nach wie vor
Kuchenhandel. Liefen friiher rund 80 % desWohle der gesamten dreistufigen Branchelas beste, man muf? es jedoch optimieren.*
Kiichengeschaftes Uber den Sanitdrhandelerleiht. Defizite ergdben sich u.a. aus deDer Agsi-Geschéftsfiihrer verabschiedete

so sind es seiner Auskunft nach heute geverschachtelten Aufgabenverteilung

imdie Teilnehmer mit dem Wunsch, den ge-

rade einmal noch 2 % von Gro3handlernVertriebsprozel? zwischen FachgroRhandemneinsamen Dialog — auch in kleinerer Run-
die Kuchen verkaufen und zwar direkt. Anund Fachhandwerk. Eine neue Dynamikde — fortzusetzen. O

die Stelle des GroRRhandels traten in der Ver-

gangenheit mehr und mehr die Kichen-
fachstudios, die sich mittlerweile zu 95 %
in Verbanden organisiert haben. Die Wert-
schopfung sei somit auf einen zweistufigen
Weg konzentriert. Der gelte auch fur
Kichenarmaturen, die haufig gemeinsamr
mit der Spule direkt zum Endverbraucher
gelangten. Im Jahr 2000 wurden laut GfK
etwa 21,6 % (1999: 17,8 %) der Kuchenar-
maturen von Kichenstudios abgesetzt. De
Anteil beim klassischen Vertriebsweg lag
bei 28,5 % (29,7 %). Hauptabsatzmittler
sind die Baumarkte mit 34 % (34,5 %), der
Anteil der Mobeleinrichtungshauser lag bei
8,4 % (9,7 %).

Die aktuellen Konzepte im klassischen Ver-
triebsweg nannte Dr. Andreas Fréhlich pro-
vokativ ,komplizierte Notlésungen als

Hemmnis fir die Branchenentwicklung®.

Fur den Unternehmensberater steht bereit
fest, dalR nur ein offener Wettbewerb dei
Systeme — ohne Dogmen und ohne Bertick
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Kommemniar
Mehr Absatz mit dem SHK-Handwerk

Die Agsi hat ein interessantes Spektrum von Referenten und Themen aufgeboten, wo-
durch viele Anregungen und Ideen eingebracht wurden — gerade auch aus den bran-
chenfremden, angrenzenden Bereichen wie Mdbelhauser, Kiichenstudios und Fliesen-
handel. Allerdings sollten die Aussagen gerade dieser Referenten sorgfaltig gepruft
werden, weil sie durchaus die wirtschaftlichen Interessen ihrer eigenen Branchen im
Auge haben kdnnen. Grundsatzlich stellt sich zudem die Frage, ob eine Belieferung
branchenfremder Kanéle unterm Strich wirklich mehr Geld in die Kasse bringt. Denn
wenn der Endverbraucher z. B. eine Armatur nicht beim Installateur sondern beim
Fliesenhandler einkauft, wird die Sache zum Nullsummenspiel fiur Industrie und Han-
del und zur Minusnummer furs SHK-Handwerk. Und so etwas darf es nicht geben!
Viel wichtiger, als Uber die Belieferung alternativer Vertriebsformen zu diskutieren,
ware es gewesen, konkrete MalBnahmen zu entwickeln, um den Absatz der Badpro-
dukte Uber den klassischen Vertriebsweg zu verbessern. Wer dabei den Point of Sale
aktivieren will, kommt an der Starkung der Verkaufs- und Einzelhandelsaktivitaten des
SHK-Handwerks nicht vorbei. Der Agsi-Geschaftsfuhrer stellte deshalb véllig zurecht
fest: ,Wenn das Handwerk verdient, verdient der Handel, verdient die Industrie.” —
Man beachte dabei die Reihenfolge.
Ein zentrales Element dabei ware ein bundesweites Schulungsprogramm fir Verkauf,
Marketing, Komplettbadabwicklung, Ausstellungs- und Badgestaltung und zwar ge-
meinsam fir SHK-Handwerk und -Grof3handel. Finanzieren lieRe sich eine solche
MalRnahme uber ahnliche Umlage-Ansatze wie bei der Bad-Gemeinschaftswerbung.
Wirden zudem die vorhandenen Raumkapazitaten von Industrie und GroRhandel ge-
nutzt, kdnnten die Teilnehmer sogar in den Regionen geschult werden.
Bevor die Agsi bzw. die Branche bei der Suche nach Entwicklungsmdglichkeiten mit
anderen Absatzkanalen liebaugelt, sollte zunachst alles getan werden, um die eigenen
Krafte zu starken und zu mobilisieren. Dies ist nicht nur sinnvoll, sondern auch effi-
zient und tragt zudem zur Vertrauensbildung bei.

Jurgen Wendnagel
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