INTERVIEW R

Verdnderungen in Geschéftsfiihrung und Produktpalette

Duscholux im Wandel

itte September hat die Duscholux
M Holding AG Wolfgang Gock mit

sofortiger Wirkung freigestellt
(SBZ 19/02). Dabei hat Gock (58) in den
29 Jahren, die er fur Duscholux aktiv war,
das Unternehmen zu einem der profilierte-
sten Markenartikler innerhalb des dreistufi-
gen Vertriebsweges gemacht. Seinem per-
sonlichen Engagement ist der Duscholux-
Aufstieg zum Duschwand-Marktfihrer zum
groBen Teil zu verdanken. Aul¥erdem
kédmpfte er stets an , vorderster Front® um
Bestand und Weiterentwicklung des drei-
stufigen Vertriebsweges. Wir unterhielten
uns mit Dr. Johannes Haupt (41), dem Ge-
neralbevollméchtigten des Verwaltungsra-
tes, der nun auch als aleiniger Geschéfts-
fUhrer der D+S Sanitérprodukte GmbH fun-
giert, Uber Gocks fristlose Entlassung und
die Perspektiven der scheinbar angeschla-
genen D+S Sanitarprodukte GmbH.
Haupt war erst Anfang des Jahres von Han-
sazu Duscholux gekommen. Bereitsdamals
wurde in der Branche von einer Entmach-
tung Gocks gesprochen. Doch Haupt und
Gock dementierten entsprechende Vermu-
tungen und traten in der Offentlichkeit
als harmonische Doppelspitze auf (SBZ
3/2002).

SBZ: Haben Se uns eigentlich Anfang des
Jahres etwas vorgespielt, als Se und Wolf-
gang Gock sich schon fast demonstrativ als
Team der Offentlichkeit prasentierten?
Haupt: Nein, wir waren beide der ehrlichen
Auffassung, dafd wir Duscholux mit verein-
ten Anstrengungen in ein besseres Fahr-
wasser bringen wirden. Wir haben esin be-
ster Absicht gemeinsam versucht. Aber es
wurde mit zunehmender Dauer deutlicher,
dad wir as Doppelspitze auf Dauer kaum
harmonieren.

M Mit zunehmender
Dauer wurde deutlicher,
dal8 wir als Doppelspitze

kaum harmonieren ((
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) Die in einigen
Kreisen kolportierte
Information, Duscholux
stiinde vor dem
wirtschaftlichen Kollaps,
ist barer Unsinn ((

SBZ: Mit Wolfgang Gock alias Mister
Duscholux haben Se eine der bekanntesten
Personlichkeiten der Branche fristlos ent-
lassen. In den 29 Jahren seiner Tatigkeit fir
das Unternehmen hat er Duscholux zu ei-
nem der profiliertesten Markenartikler in-
nerhalb des dreistufigen Vertriebsweges ge-
macht. Ist das nun der Dank?

Haupt: Glauben Sie nicht, dal3 uns die Ent-
scheidung leicht gefallenist. Aber unsblieb
letztlich keine andere Wahl. Wir hatten
grundsétzliche Auffassungsunterschiede in
der strategischen Beurteilung unserer Pro-
duktpolitik sowie der Unternehmens- und
Mitarbeiterfiihrung und sind dabei trotz bei-
derseitiger Bemihungen nicht auf einen
Nenner gekommen.

SBZ: Und deshalb setzt man einen Mann
wie Gock, der Duscholux Uber 29 Jahre
hinweg aufgebaut und zu dem gemacht hat,
was es heute ist, von heute auf morgen ein-
fach vor die Tur? In anderen Unternehmen
wird der Ubergang eleganter geregelt und
Verdienste werden auch gewurdigt.

Haupt: Dies ist mdglicherweise Ihre per-
sonliche Wahrnehmung. Meine eigene ist,
gepragt durch die wirklichen Kenntnisse
dartiber, was zu diesem Schritt gefuhrt hat,
eine andere. Mehr Kommentare méchte ich
zu diesem Thema nicht abgeben, auch letzt-
lich zugunsten der Person Wolfgang Gock
nicht.

Und vergessen Sie hitte eines nicht: Wir ha-
ben in wirtschaftlich schweren Zeiten und
in Anbetracht der Marktentwicklung im Sa-
nitarbereich — mittlerweile Uber einen be-
sorgniserregenden Zeitraum hinweg — das
gesamte Unternehmen Duscholux mit all
der damit verbundenen Verantwortung zu
berticksichtigen. Und mehr — inhaltlich wie
personlich — werde ich zu dieser bedauerli-
cherweise eingetretenen Situation nicht sa-
gen.

SBZ: Wenn Se die Geschaftsentwicklung
schon ansprechen: Wie sehen die Zahlen
konkret aus?

Haupt: Laut VerwaltungsratsbeschliuR gibt
Duscholux nach wie vor keine Kennzahlen
heraus. Ich kann Ihnen nur sagen, dafd wir
die letzten vier Jahre in Deutschland zum
Teil im zweistelligen Bereich verloren ha-
ben. DieDienstleistungs-, Service- und Ver-
triebsstrukturen sind aber auf grof3ere Men-

) Duscholux hat sich
nicht konsequent auf
seine Kernkompetenzen
konzentriert. Deshalb
machen uns direkt
vertreibende Nischen-
anbieter das
Leben schwer ((

gen ausgelegt. Deshalb befindet Duscholux
sich in einer Phase der Restrukturierungs-
richtung. International hingegen sind wir
auf gutem Kurs. Und die in einigen Krei-
sen, darunter auch in einem anderen Bran-
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) Wir trennen uns von
Spiegelschranksortiment
und Badmdébeln.
Fertigung, Vertrieb
und Vermarktung gehen
in diesen Wochen
auf Sanipa iiber ((

chenmedium, kolportierte Information,
Duscholux stiinde vor dem wirtschaftlichen
Kollaps, ist barer Unsinn. In Deutschland
aber, das ist sicher richtig, steht aufgrund
der Gesamtmarktentwicklung alles auf dem
Prifstand.

SBZ: Heifd das konkret Entlassungen und
weniger Service fur Handwerk und Handel ?
Haupt: Nein. Im Gegenteil. Wir haben eine
prima Mannschaft, mit der wir zuversicht-
lich nach vorn blicken und wieder bessere
Umsétze erzielen werden. Auch bei der stra-
tegischen Neuausrichtung sind wir schon
ein gutes Stiick voran gekommen. In den
vergangenen Jahren haben wir uns nicht
konsequent genug darauf konzentriert, un-
sere Kernkompetenzen weiter auszubauen.
Deshalb machen uns jetzt z. B. direkt ver-
treibende Nischenanbieter das L eben schwer.
Also haben wir Markt und Produktpalette
analysiert und sind dabei, entsprechend zu
agieren.

SBZ: Wie sieht das konkret aus?

Haupt: Wir trennen uns gerade von dem
Spiegelschranksortiment und den Badmo-
beln. Fertigung, Vertrieb und Vermarktung
gehen in diesen Wochen auf Sanipa Uber.
Dadurch erhdlt Sanipa u.a zusétzliche
Kompetenz im Bereich von Aluminium-
Spiegelschrénken, und unsere zweifelsfrei
guten Produkte bleiben dem traditionellen
Vertriebsweg erhalten. So werden bei uns
Kapazitéten frei, die wir in unsere Kern-
sortimente investieren. Eine fur ale Betei-
ligten hervorragende L 6sung.

SBZ: Was hat Sanipa dafiir zahlen miissen?
Haupt: Wir haben mit Herrn Kerth Uber die
Kaufsumme Stillschweigen vereinbart und
dabei soll es auch bleiben. Die Summe
stecken wir in die Entwicklung neuer Pro-
dukte und in unsere Vertriebsaktivitéten.

SBZ: Duscholux hatte doch die Richtung
zum Lieferanten von vollstandigen Bade-
Zimmern eingeschlagen. Warum jetzt die
Kehrtwende?
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Haupt: Hin und wieder missen Sie Ziele
und Strategien auf den Prifstand stellen.
Zumal, wenn sich die Rahmenbedingungen
andern. Wir haben erkannt, dal3 weder un-
sere Partner im Grofhandel noch im Hand-
werk dies als besonderen Vorteil honorie-
ren. Die eigene Zusammenstel lung von Pro-
duktkombinationen steht bei beiden nach
wie vor hoch im Kurs. Dem haben wir jetzt
entsprochen. Wir werden mit der Konzen-
tration auf dievier Kernkompetenzen Dusch-
abtrennungen, Acrylprodukte, Wellness und
Raumkonzepte sowohl in der heutigen Ver-
marktung as auch bei kiinftigen Innovatio-
nen deutlich bessere Ergebnisse erzielen
kénnen.

SBZ: Mit der Abgabe von Produktsegmen-
ten kdnnen Se aber keine zusitzlichen Um-
satzer|6se erzielen.

) Schon auf der SHK
Hamburg werden
wir mit innovativen
Produkten erste
Zeichen setzen ((

Haupt: Wir werden mit innovativen Pro-
dukten in den genannten Kernbereichen die-
se Liicke schliefzen und schon auf der SHK
Hamburg mit neuen Produkten, beispiels-
weise im Duschwandsektor, erste Zeichen
setzen. Auf der ISH werden wir mit weite-
ren Innovationen aufwarten.
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SBZ: Noch ein andere Sache: Es gibt kaum
jemanden in der Branche, der nicht zumin-
dest einmal im Schriesheimer ,, Duschikan-
tenstadl“ erfreut wurde. Diese,, Institution®
war mal3geblich durch die Entertainer-
Fahigkeit von Herrn Gock gepragt. Wie
geht es damit weiter?

Haupt: Wir werden natiirlich nach wie vor
Schulungen fir unsere Partner in Handel
und Handwerk anbieten. Die Formwird sich
jedoch andern. Bis zum Jahresende laufen
die Veranstaltungen unter professioneller
Regie zwar noch in ater Form weiter, dann

) ... Konzentration
auf die vier Kernkompe-
tenzen Duschabtren-
nungen, Acrylprodukte,
Wellness und Raum-
konzepte . . . ((

ist aber damit Schlul. Fiir das nachste Jahr
stellen wir gerade ein neues Schulungspro-
gramm zusammen. Kinftig wollen wir
Schulungen verstérkt auch dezentral durch-
fuhren. Denn fast jeder Kunde war bereits
ein- oder mehrmals in Schriesheim. Wir
mochten unseren Kunden auch hier etwas
Neues bieten. Es wird in gewisser Weise
~professionalisiert* in dem Sinn, alswir zu-
nehmend Themen auch durch externe Re-
ferenten zum Nutzen der mittelstandischen
Kunden anbieten werden. Denken Sie etwa
an den Informationsbedarf im Zusammen-
hang mit Basel 1| — wer aus unserem Kun-
denkreis weild darliber heute bereits ausrei-
chend Bescheid?

SBZ: Auch in Sachen , Dreistufiger Ver-
triebsweg" war Gock sténdig auf Achse und
hat in diversen Branchengremien seine
Duftmarke hinterlassen. Wer wird dort in
seine Ful3stapfen treten?

Haupt: Einen Teil der Aufgaben werdeich,
einen anderen wird unser Gesamtvertriebs-
leiter Ingo Traskalik Ubernehmen. Aber ge-
nerell missen wir den Umfang des Duscho-
lux-Engagements in diesen Dingen zumin-
dest sortieren und nach Sinn und Prioritét
entscheiden. Denn mit der Marke Duscho-
lux haben wir ehrgeizige Ziele. Und dasfor-
dert die ganze Kraft des gesamten Teams.

SBZ: Dabel winschen wir lhnen viel
Erfolg. Vielen Dank fiir das Gesprach. O

17



