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Duscholux: Geschéftsfiihrer-Duo mit ehrgeizigen Zielen

Vertrauen zuriickgewinnen

Eine Pressemitteilung der Duscholux
Holding AG hatte Ende 2001 méchtig Staub
aufgewirbelt. Darin wurde Dr. Johannes
Haupt vom Holding-Verwaltungsrat sowohl
zum Generalbevollméchtigten als auch zum
Lverantwortlichen” Geschéftsfiihrer der
D+S Sanitdrprodukte GmbH ernannt. Diese
Aktion sowie die Formulierungen des
Pressetextes boten Raum fiir Spekulatio-
nen. Um MiSverstdndnisse auszurdumen,
und um die Ressortverteilung der
Geschaéftsfiihrung und den neuen Kurs von
Duscholux vorzustellen, fand Anfang

Seit 1. Januar 2002 gibt es bei Duscholux Deutschland wieder ein Ge-

Januar ein Fach pressegespr dch statt  schatisfiibrer-Duo: Dr. Johannes Haupt (1.) und Wolfgang Gick

lux Deutschland wieder zwei Ge- Eigenschaft als Generalbevollméchtigtergesellschaften eigenstandig sind. Doch auch
schéftsfihrer. Dr. Johannes Hauptdes Verwaltungsrates der Duscholux Hol-die deutsche Bilanz bedarf einer differen-
der Anfang November 2001 beim Armatu-ding AG u. a. auch fir Koordination und zierten Betrachtung, betonte Goéck. So lag
renhersteller Hansa ausschied, und WolfReporting innerhalb der internationalenman im Acrylsektor, der mit einem Um-
gang Gock leiten als ,Doppel-Spitze* die Firmengruppe zusténdig. In Deutschlandsatzanteil von rund 30 % die zweite tra-
D+S Sanitéarprodukte GmbH, Schriesheim.ibernimmt er die Bereiche Vertrieb, die Ko-gende Saule des Geschéftes sei, im Rahmen
»Als Tandem Tempo machen und dadurchoperation zwischen Vertrieb und Produkti-des abw-Durchschnitts. Im Duschabtren-
schneller ans Ziel kommen* lautet das Ma-on sowie die Ressorts Controlling/Finanz-nungsbereich befanden sich die Schrieshei-
nagement-Motto der beiden Geschaftsfihrerund Rechnungswesen/IT sowie E-Businessmer am unteren Ende der ADA-Ver-
Zu den Geschéftsfeldern von Goéck zahlt diggleichszahlen. Die Ursachen dafir seien
komplette Marketingleitung (PR, Werbung, vielfaltiger Natur und laut Gock ,zum Teil
Ausgewog ene . Verkaufsforderung, Schulung etc.) sowievon uns selbst zu vertreten“. Schwéachen in
Aufgabenverteilung die Bereiche Kundendienst, Logistik undder jiingeren Vergangenheit etwa bei Pro-
In einem Pressegesprach Anfang Januar h&ualititsmanagement. Die Branchen- undiukteinfiihrungen oder bei der EDV-Um-
ben beide betont, da? man in der ausgewd/erbandsarbeit soll paritdtisch auf beidestellung seien zwar inzwischen de facto be-
genen Aufgabenverantwortung eine wichti-Geschéftsfihrer-Schultern verteilt werden,seitigt, hatten jedoch ,die Geduld der Ver-

Seit 1. Januar 2002 gibt es bei Duscho-Geschéftsfilhrung. Haupt selbst ist in seinenicht moglich, weil die einzelnen Lander-

ge personelle, organisatorische und inhalthiel es. triebspartner mitunter offenbar Uberstrapa-
liche Erfolgsbasis der kunftigen Duscholux- ziert". Die Konsequenz fir den
Entwicklung sehe. So gehoren, erlauterte, Geschaéftsfuhrer lautet deshalb: ,Zuverlas-

Haupt, die Strategie-, Budget- und ErfoIgs-Me’" Betreuung und Service sigkeit, Betreuungsintensitat und Service-
planung, das Handelsmarkenmanagemerh seinem Ruckblick auf 2001 rdumte Wolf- orientierung stehen ganz oben auf unserer
sowie Key-Account-Funktionen zu den res-gang Gock ein, daf3 es fir Duscholux mehPrioritatenliste, um angeknackstes bzw. ver-
sortubergreifenden Bereichen der GesamtSchatten als Licht gab. Per Saldo stehe bédorenes Vertrauen wieder zurtickzugewinnen.*

D+S Sanitarprodukte insgesamt ein Um-

satzminus im knapp zweistelligen Bereich

zu Buche. Bei einem Vergleich mit anderen

Industriezahlen sei aber zunachst zu berick-

sichtigen, dal® es sich um eine rein deutsche

Bilanz handele. Eine Kompensation Uber et-

waige Exportzuwachse seien aufgrund der

dezentral strukturierten Duscholux-Gruppe
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propos Regionalmessen: Strategisches Neuland betrete man dartber
Laut Gock werden die hinaus bei groRhandelsspezifischen Eigen-
ADA-Mitglieder die serien. Obwohl Duscholux ein konsequen-
SHKG-Leipzig im Sep- ter Markenverfechter bleibe, sei die Tatsa-
tember nicht besuchen. che nicht zu ignorieren, dal® sich die Han-
delsprodukte als feste und tendenziell eher

Offen fiir zunehmende MarktgréRe bei den Ausstat-
Handel . tungssortimenten vor der Wand etabliert
anaeisserien hatten. Hinzu kommt, konstatierte Haupt,

Als zentrale Kompetenz- daf die Lieferanten von Hausmodellen auch
felder auf der Sortiments- Zugang zum klassischen Markengeschaft
ebene nannte Dr. Johan- erhalten. Daher gebiete es die unternehme-
nes Haupt u.a. den ge- rische Verantwortung, sich kinftig in be-
samten Kleinbad-Sektor grenztem Umfang fur diese Produktkatego-
(,Piccolo®), den Fitnel3- rie zu 6ffnen. ,Aber nicht um jeden Preis,
und Wellnessbereich so- denn die Billig-Klassen sind fir uns tabu*,
wie das Gebiet der rah- schrankte das Management ein.
menreduzierten bzw. -lo-

sen Echtglas-Duschwén- U nd die Aussichten fir 20027 ,Wir ha-

de. Weiteres Potential ben das magere 2001 abgehakt und
verspricht man sich vom die Weichen flr eine positive Firmen-
Zukunftsmarkt ,Barrie- konjunktur gestellt®, fassen die beiden Ge-
refreie Bader“. Hier steht schéftsfuhrer abschlielend zusammen. Fir
insbesondere die ,50plus- die anstehenden Aufgaben, gibt es im Friih-
3 Generation“ als Zielgrup- jahr 2002 personelle Verstarkung: Als Ge-

Mit dem zur SHK-Essen neuen DuschWand-l{omp[ettprogramm pe im Mlttelpunkt Der samtvertriebsleiter wechselt IngO H. Tras-
.BellaVita” will sich Duscholux im Kompetenzfeld , Barrierefreie = Neue Geschéftsfuhrer be- kalik vom Armaturenhersteller Hansa — er war
Béder” etablieren und positionieren tonte, daf? es bei der kon- dort Leiter Vertrieb Inland der Sparte Sanitar

sequenten ,Anti-Billig- — zum Schriesheimer Badausstatter. Hilfreich
Wachsende Linie* des Badausstatters bleibe. Die Profir den Einstieg ist dabei, dall Traskalik

- P dukte seien ausschlie3lich in den mittleremicht nur die Branche kennt, sondern auch
D"ektbeZUgs'Memahtat und oberen Marktsegmenten angesiedelt. seinen neuen Chef, Dr. Johannes Hallpt.
Das bisher von Duscholux nicht bediente,

in rezessiven Perioden vom Grol3hande
aber besonders forcierte Handelsserie
Segment sowie die wachsende Direktbe
zugs-Mentalitat im Fachhandwerk nennt
Wolfgang Gock als weitere wichtige Ursa-|
chen der ,unerfreulichen Vorjahres-Ten-
denz“. ADA-Untersuchungen zufolge liefen|
inzwischen jahrlich tiber 40 Millionen Euro =
auf der direkten Schiene Hersteller/Fach
handwerk. Solidaritat kann keine Einbahn-
straBe sein, mahnt deshalb der Geschéft
fuhrer. Gleichzeitig weil3 er aber auch: ,Wir|
missen viel offensiver informieren und
konkrete Nutzenpakete vermitteln, damit
u.a. die ,Abweichler uns wieder als Mar-
ke Nr. 1 erleben.* Aus diesem Grund gehe
es bei den Regionalmessen, wie der SHI
Essen als Auftaktveranstaltung, in starken
Maf3e um partnerschaftliche Kommunikati-
on, umreif3t Wolfgang Gock einen Schwer-
punkt fur 2002. Konkret bedeutet dies z. B.|
daf3 es mehr Flache und Mdoglichkeiten au
gﬁ 3:1 g'\gﬁsj ﬁ Zteglgsgr%?:ﬁz ;Vlljr?l; hl':gqn_B;j g ;?ﬂlr " pffensive 2002 des Badaus_statters. gehéren qntizyklische Inves_titiomlaln in das Marketing
kiindigte der Marketing-Geschaftsfiihrer so- iir einzelne Kompetenzfelder, wie z. B. in das Kleinbad-Segment ,Piccolo

wohl auf der Fachschiene als auch im End-

verbraucherbereich antizyklische Investitio-

nen an. Dabei sollen bestehende bzw. neue

Kompetenzfelder auf der einen und eine

strikte Zielgruppenorientierung auf der an-

deren Seite in den Vordergrund riicken. A
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