Panorama

Der deutsche Markt ist das Sor-
genkind der internationalen
Duscholux-Gruppe. Trotz eines
absolut unbefriedigenden Ergeb-
nisses, zeigen die im letzten Jahr
eingeleiteten Strukturveranderun-
gen erste positive Wirkungen.
Besser, schlanker, schneller, inno-
vativer und produktiver will das
Unternehmen werden, wie das
Deutschland-Management Mitte
Januar in Schriesheim betonte.

weltweit rund 1800 Mitarbeitern in zehn

Produktionsstatten an 2002 wenig aus-
zusetzen, betonte Dr. Johannes Haupt in
seiner Funktion als Mitglied des dreikopfi-
gen Verwaltungsrates der Duscholux Hol-
ding AG und Geschéftsfithrer der D+S Sa-
nitdrprodukte GmbH. Im internationalen
Geschéft meldeten der Nahe und Mittlere
Osten, Osteuropa und europdische Kern-
lander wie Spanien, GroBbritannien sowie
in schwéacherem MaB Benelux und Frank-
reich nennenswerte Wachstumsraten. Kla-
res SchluBlicht war das deutsche Geschéft.
Die Umsatzerlose der Gruppe bezifferte
Haupt auf ca. 500 Millionen CHF (etwa 340
Millionen Euro). Das Minus von rund 100
Millionen CHF im Vergleich zum Vorjahr
kommt u.a. durch die Trennung von nicht
zum Kerngeschaft gehdrenden Unterneh-
men wie Luftomatic. Zudem wurden un-
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Insgesamt habe die Gruppe mit ihren
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nik) und Klaus Treiber (Innendienst)

rentable Gruppenfirmen wie Showerlux
S.A. in Stdafrika verduRert und in ein , gu-
tes" Lizenzgeschaft umgewandelt. Die Er-
tragslage sei bei ganzheitlicher Betrachtung
zufriedenstellend. Ungeachtet dessen gebe
es aber weiter ein erhebliches Verbesse-
rungspotential in Abldufen und Prozessen.
Hier sieht man sich, auch oder gerade bei
den am stédrksten betroffenen Inlandsge-
sellschaften, auf einem guten Weg.

Sortimentbereinigung

Diverse ~ Umstrukturierungsmafnahmen
wurden schon 2002 in die Wege geleitet.
Im einzelnen nannte Haupt — neben dem En-
de letzten Jahres vollzogenen Management-
wechsel — die durch den Verkauf an Sanipa
realisierte Trennung von den Sparten Bad-
mobeln, Spiegelschranken und Lichtspie-
geln, die Konzentration auf die Kernkom-
petenzen Duschabtrennungen, Acrylpro-
dukte, FitneB/Wellness und Raumkonzep-
te, die zentrale Biindelung der gesamten
Gruppenkapazititen im Bereich ,For-
schung und Entwicklung” am Standort
Schriesheim durch ein eigenstandiges In-
novationscenter mit rund 20 Mitarbeitern
sowie optimierte Abwicklungs- und Logi-

stikprozesse. Zu letzterem trug nicht zuletzt
die Sortiments- und Variantenbereinigung
bei Duschabtrennungen und Acrylpro-
grammen bei. Wéhrend die Modellvarian-
ten seit 2001 bei Duschwénden von knapp
2500 auf gut 1200 sank, ging sie bei Wan-
nen und Whirlpools sogar von ca. 8500 auf
etwa 4700 zurtick.

Verscharfte Situation

Eine differenzierte Bilanz zog Gesamtver-
triebsleiter Ingo H. Traskalik bei der kon-
kreten Geschéftsentwicklung in Deutsch-
land. Trotz leichter Marktanteilsgewinne in
den Kernsortimenten mufte Duscholux
2002 ein zweistelliges Umsatzminus ver-
kraften. Wéhrend bei Duschabtrennungen
die bis Ende Oktober vorliegenden ADA-
Zahlen eine durchschnittliche WerteinbuRe
von ca. 14 % auswiesen und der Acrylsek-
tor im selben Zeitraum laut abw-Erhebun-
gen im Mittel bei Badewannen um 15 %
und bei Duschwannen um 12 % absackte,
lagen die Schriesheimer mit jeweils einem
bis zwei Prozentpunkten glnstiger im Ren-
nen als der Branchendurchschnitt. Der er-
zielte Stlickerlos lag bei Duschabtrennun-
gen mit 414 Euro (Nettopreisabgabe an den
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FachgroBhandel) im Querschnitt aller Mo-
dellvarianten per Ende Oktober 2002 uber
dem gesamten ADA-Mittel von 302 Euro.
Im Kompetenzfeld Raumkonzepte (vor-
nehmlich Piccolo) meldete Traskalik fiir
2002 eine recht stabile Situation, die be-
sonders auf den Acrylkomponenten beru-
he. Allerdings halten die Duschabtrennun-
gen der Ausstattungsfamilien damit nicht
Schritt. Collection2 Piccolo soll hier Abhil-
fe schaffen. Als ernlichternd charakterisier-
te er dagegen das Geschéaft mit Duschsdu-
len, Dampfduschen und Whirlpools. Ob-
wohl die Schriesheimer stets vor einer
illusiondren Wellness-Euphorie gewarnt ha-
ben, will man das Sortimentsfeld aufgrund
seiner generell unstrittigen Wachstum-
schancen im Portfolio lassen. Speziell bei
Duschabtrennungen sei der Handwerker-
Direktbezug zunehmend problematisch.
Das Anfang letzten Jahres vom ADA auf
etwa 40 Millionen Euro geschétzte Volu-
men sei vollig gegen den Markttrend 2002
nochmals gestiegen. In Sachen Handels-
marken habe Duscholux eine grundsatz-
liche Offenheit fur Gespréache signalisiert.
Allerdings seien die Billig-Klassen tabu und
die Prioritat liege weiter eindeutig auf dem
angestammten Markengeschaft.

In seiner Prognose fiir 2003 geht Dr. Haupt
in Deutschland von einem Minus von 5 %
aus. Allerdings wiirde damit die eigene Ent-
wicklung positiver verlaufen als die des Ge-
samtmarktes, fir den der Badausstatter mit
einer nochmaligen Abschwachung zwi-
schen 5 und 10 % rechnet. Trotz fort-
schreitender Konzentration, auch auf Indu-
strieseite, hdlt Duscholux weiter an seiner
Eigenstandigkeit fest. In Sachen Handwer-
kermarken-Diskussion meinte Haupt kri-
tisch: , Unsere letztjdhrige Erntichterung hat
mittlerweile das Stadium der Enttduschung
erreicht.”
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Kreativzentrale:
Entwicklungs-
schritte der
vom Schries-
heimer Innova-
tionscenter ent-
wickelten und
zur ISH 2003
présentierten
Design-Echt-
glasdusche

Vorsprung: Im
Vergleich zu den
ADA-Zahlen
betrug der
+~Mehrwert" bei
Duscholux-Ab-
trennungen 2002
- je nach Be-
zugsgroBe — 37
bzw. 49 %

Weg vom Massenhersteller-Image

Zur Messepolitik vertrat der Firmenchef die
Auffassung, daB sich die Abstinenz in Leip-
zig auch nachtraglich als richtig erwiesen
habe. Mit den Beteiligungen in Essen, Niirn-
berg und Hamburg waren die Schrieshei-
mer ,nicht unzufrieden”. In Frankfurt pra-
sentiert sich der Markenproduzent in der
neuen Halle 3.1 auf einem etwas geringer
dimensionierten Areal als vor zwei Jahren.
Zu den markantesten Innovationen gehéren
laut dem Leiter des Produktmanagements,
Joachim Huckert, eine designorientierte
Echtglas-Duschwand, ein weiterer VorstoR
im Wellness-Sektor, eine komplette Wan-
nenserie sowie eine neue Alternative beim
Raumkonzept Piccolo.

Bei der flichendeckenden Vertriebspart-
nerbetreuung setzt Duscholux weiter kon-
sequent auf eine eigene Kundendienstorga-
nisation, berichtete Traskalik. So seien ab
1. April 2003 keine Subunternehmer oder
externen Dienstleister mehr vor Ort tétig.
Zudem verspreche man sich durch Zentra-
lisierung und Bilindelung der Krifte des
Kundendienstes sowie der Aufmal- und
Montageteams eine hohere Praxiseffizienz
der technischen Unterstitzungscrews. In der
am 1. Januar 2003 gegriindeten Verkaufs-
niederlassung Ost in Blankenhain sollen in
der Endstufe zwolf Mitarbeiter fur die Markt-
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pflege in Thiringen, Sachsen, Sachsen-An-
halt, Berlin und Brandenburg sorgen. Ins-
gesamt gebe es damit im Inland 5 Verkaufs-
regionen, 25 Gebietsleiter, 10 technische Ver-
kaufer, 40 Servicetechniker, 20 Mitarbeiter
im Vertriebsinnendienst sowie ein separa-
tes Handwerkeroffice. Die Leitung des bis-
her von Rolf Naujoks verantworteten OEM-
und Projektgeschéftes ging am 1. Februar
2003 auf Thorsten Zimmermann uber.

Klarer Abstand

Stiickerlose bei Duschabtrennungen: Premium-Marke vorn
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Auch die Position des Marketingleiters ist
seit Jahresbeginn mit Roy Bingel neu be-
setzt. Angesichts eines auftragsbezogenen
Fertigungsanteils von tiber 80 % in Schries-
heim ist es eine seiner Hauptaufgaben, das
traditionelle Massenhersteller-Image durch
Werbung, Verkaufsforderung, Veranstal-
tungen, Schulungswesen und Offentlich-
keitsarbeit sptrbar in Richtung Individua-
litat zu verschieben. Beim Qualifizierungs-
programm fir die Vertriebspartner will man
zukilinftig externe Referenten einbinden
und noch mehr auf allgemeine Kompetenz-
und Wissensbereiche, wie Betriebsanaly-
sen, Komplettbad-Strategien oder Basel II,
setzen. Auferdem finden die Seminare in
kleineren Gruppen und vorrangig dezentral
statt.

In Sachen ,Neue Medien" berichtete
Haupt, daB Duscholux jetzt fur seine Da-
ten im SHK-Branchenportal den ,Griinen
Haken" nach den Qualitatsrichtlinien der
ARGE Neue Medien und dem DG Haus-
technik erhalten habe. AuRerdem kindig-
te er zur ISH einen neuen Internetauftritt
an. Dieser werde das DuschoOnline-System
enthalten, das die elektronische Abwick-
lung von Geschéftsprozessen ermogliche.
Auch dies soll, ebenso wie das neue Logo,
den Schriesheimern helfen, méglichst rasch
wieder in freundlichere Umsatzgefilde vor-
zustofRen. *
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