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Vertriebsweg-Erosion gefahrdet Markenhersteller

IFS-Forderungen brechen mit
giiltigen Konventionen

Zum ersten Mal Giberhaupt
hat das IndustrieForum
Sanitar (IFS) Mitte Mai die
Interessen der deutschen
Markenhersteller im Rah-
men einer Pressekonfe-
renz klar artikuliert. Auch
zur Messediskussion und
dem Direktbezug durch
das Fachhandwerk bezog
das Prasidium Position und
forderte nachhaltige Ver-
danderungen Uber alle Ver-
triebsstufen hinweg.

as vor drei Jahren gegriindete In-
DdustrieForum Sanitér (IFS), das die

Marktfihrer bei Armaturen, Kera-
mik, Badewannen, Duschabtrennungen,
Badmobeln, Accessoires und Installations-
technik vereint, will die dreistufig orientier-
te Industrie bei produktiibergreifenden Fra-
gen (z. B. im Dialog mit ZVSHK und DG
Haustechnik) mit einer Stimme vertreten.
Basis dafur ist das gemeinsame unterneh-
merische Selbstverstindnis einer breiten
Marktausschopfung mit eindeutiger Prio-
ritdt fir den professionellen Vertriebsweg.
Die 19 Mitgliedsfirmen erwirtschaften ei-
nen Gesamtumsatz von knapp 3,9 Milliar-
den Euro und reprédsentierten rund 73 %
des vom Ifo-Institut fiir 2002 auf etwa 5,3
Milliarden Euro bezifferten Volumens aller
176 inldndischen Hersteller.

Gleiches Recht fiir alle?

Die jungere Entwicklung des professionel-
len Vertriebswegs zeige jedoch ein ,langsa-
mes Verschwimmen” der Uber Jahrzehnte
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Das IFS hofft auf die Bereitschaft der Vertriebspartner, auch unbequeme Vorschlage im Interes-
se der Gesamtbranche zu begleiten (v. I.): Prasidiumsmitglied Karl-Heinz Wennrich, IFS-Prési-
dent Dr. Karl Spachmann, PR-Experte Frank Linnig und IFS-Geschiftsfiihrer Wolfgang Burchard

hinweg erfolgreichen Regeln. So gerate die
arbeitsteilige Funktionsabgrenzung der drei
Partner immer mehr ins Wanken, betonte
der IFS-Président Dr. Karl Spachmann. Heu-
te beziehe das Handwerk Badprodukte in
steigendem MaRe direkt bei Herstellern.
Der GroBhandel wiederum fihre Waren, die
gleichzeitig auch zweistufig vertrieben wiir-
den. Zudem sei der nennenswerte Direkt-
verkauf an Endkunden durch ihn ein Fak-
tum. Wenn also Handwerk und GroRhandel
neue Freiheitsrechte” fur sich reklamier-
ten, wdre es fur die Industrie logisch, dies
ebenfalls zu tun. Spachmann lieR keinen
Zweifel an der Position der deutschen Mar-
kenhersteller: ,Wir kénnen und werden
nicht sehenden Auges zulassen, wie andere
Anbieter Marktpotenziale in Deutschland
ausschopfen, bis am Ende unsere Unter-
nehmen in ihrer Existenz gefédhrdet sind."
Speziell in den Sortimentsgruppen, die be-
reits ein ausgepragter Veranderungsprozess
kennzeichne, seien schnelle Losungen er-
forderlich. Das IFS sehe eine aktive Mit-
wirkung daran als zentrale Aufgabe an.

Mit Fachmessen macht man
keinen Markt

Spachmann ging in seinem Grundsatz-
statement auf die anhaltende Diskussion
Uber die Inlandsmessen ein und forderte
von allen Beteiligten diese , ernst, emotions-
los und ehrlich” zu begleiten. Dabei seien
Stimmen, die die Kundenbetreuung der In-
dustrie — aus Unkenntnis oder bewusst
falschlicherweise — auf Messebeteiligungen
reduzierten, nicht hilfreich. Die Branche lei-
de nicht an ungentigender Information von
Handel und Handwerk, sondern an einem
Mangel an privater und gewerblicher Nach-
frage nach Neubau- und Modernisierungs-
leistungen. SHK-Fachmessen machten schon
auf Grund ihrer Zielgruppenorientierung
keine Méarkte. Nachfrage werde hier ledig-
lich kanalisiert und nicht erzeugt. In keinem
anderen Land der Welt leistet sich die Sa-
nitdrwirtschaft, so Spachmann weiter, ein
derart dichtes Netz an Messen. Die grofRen
Budgets daflr mussten letztlich die End-
kunden bezahlen und konterkarierten da-
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mit das Ziel, den Vertriebsweg kostengiin-
stiger und wettbewerbsfahiger zu gestal-
ten. Von den géngigen Formeln ,1 + 4",
.1+ 3" oder ,,1 + 2" habe man sich auf
IFS-Ebene verabschiedet. Relevant seien
kinftig ausschlieBlich die Attraktivitat des
jeweiligen Veranstaltungsangebots, das
Messeergebnis, die wirtschaftliche Leis-
tungsfahigkeit der Sanitdrindustrie und vor
allem die regionale Nachfragekraft. Die
.ISH" als Branchen-Leitmesse mache dabei
nur insoweit eine Ausnahme, als die Inter-
nationalitdt der Besucher den regionalen
Faktor Uberlagere. Mit Blick auf die dies-
jéhrigen Messen sprach Spachmann von
serfullten Erwartungen in Essen und be-
sonders in Nurnberg". Beide Platze stin-
den deshalb derzeit nicht zur Disposition.
Far Hamburg und speziell fir Berlin bzw.
Leipzig gebe es dagegen aus heutiger Sicht
keine Uberzeugenden Argumente.

Bei den GrofRhandels-Hausmessen rdaumte
der Préasident des IndustrieForums eine
~Schwierigere Positionierung” ein. Viele
Veranstaltungen verfligten tiber eine ,hohe
Attraktivitdt" fir das Handwerk und seien
damit eine gute Plattform fur die Markt-
bearbeitung der Industrie. Gleichwohl be-
reite ihre wachsende Zahl und die daraus
resultierende Konkurrenz zu den Regional-
messen Sorge.

Erstmals wieder Zuwichse
im Inland

Mit den konjunkturellen Aspekten der
deutschen Sanitdrindustrie beschaftigte sich
Wolfgang Burchard. Der IFS-Geschaftsfuh-
rer erlduterte die Zahlen fir das Inlandsge-
schéft. Fur das erste Quartal 2004 konnte
Burchard nach einer langen Durststrecke
erstmals wieder positivere Werte melden,
die besonders auf einem erfreulichen Marz-
Aufschwung basierten. Auf Grundlage der
Ergebnisse der IFS-Mitglieder verfehlte da-
nach nur die Sanitdrarmaturen-Sparte von
Januar bis Mdrz das nominale Umsatz-
niveau der entsprechenden Vorjahresperi-
ode um 1 %. Die anderen Produktgruppen
verbuchten Zuwachsraten. Im Einzelnen
wurden fiir Accessoires 8,3 %, fir Badmo-
bel 5 %, fur Acrylwannen 3,1 %, fiir Kera-
mik 2,4 % und fur Whirlwannen 1,2 % ge-
nannt. Der bei Duschabtrennungen um
3,3 % gestiegene Stlickabsatz lasse , erfah-
rungsgemdlR" eine fast analoge Umsatz-
entwicklung vermuten. Burchard warnte
aber davor, das relativ gute Quartalsresul-
tat auf das Gesamtjahr hochzurechnen. Ge-
dampfte Konjunkturprognosen, hd&here
Rohstoffpreise, das weiter kiihle Konsum-
klima und die anhaltende Unsicherheit der
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Die 19 Mitglieder
des IndustrieForum
Sanitdr bringen es
laut eigenen Anga-
ben auf einen Jahres-
umsatz von knapp
3,9 Milliarden Euro
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24 % verkraften

Verbraucher mahnten zur Vorsicht. Deshalb
gehe das IFS fiir 2004 beim Inlandsumsatz
seiner Mitglieder lediglich von einer
»schwarzen Null" aus.

Dramatische Einbriiche
im letzten Jahr

Die Umsatzbilanz 2003 fiel indes , teilwei-
se dramatisch” schlecht aus. Mit einem no-
minalen Minus von 3 bzw. 3,6 % kamen
die Sektoren Armaturen und Keramik, wie
es hieB, noch relativ glimpflich davon.
Einen einstelligen Riickgang (6,2 %) ver-
zeichneten noch die Accessoires. Die in dem
Industriekreis vertretenen Anbieter von
Duschabtrennungen (-10,1 % in der Men-
ge), Badmobel (=11 %), Acrylwannen
(-22,6 %) und Whirlwannen (-23,6 %)
mussten dagegen erneut regelrechte Ein-
briiche verkraften. Burchard hielt es fiir be-
zeichnend, dass es sich dabei genau um die
Produktgruppen handelte, die unter der
«Erosion des Vertriebsweges" gegenwartig
am meisten leiden. Eine Ursache dafir sei-
en die erheblichen Marktverschiebungen
zugunsten zweistufig agierender Hersteller.

Direktbezug mit rasantem
Wachstum gegen den Markttrend

Dem Direktbezug des Sanitar-Fachhand-
werks und seinen Auswirkungen auf das
Branchengefiige widmete sich Karl-Heinz
Wennrich, den das IFS-Plenum Ende April
2004 als Nachfolger von Dr. Johannes
Haupt in das Présidium wahlte. Mit Bad-
mébeln vertritt er eine Produktgruppe in-
nerhalb des klassischen Vertriebsweges, flr
die , das bertihmte ,Fiinf vor zwolf'-Beispiel
mittlerweile eine freundliche Untertreibung
darstellt”. Neu an dem seit Jahren be-
kannten Phanomen , Direktbezug" sei das
rasante und sich weiter beschleunigende
Wachstum, das dieser Liefer- bzw. Be-
schaffungsweg entgegen allen Markttrends
verzeichne. Neu sei ferner, dass es bei den
davon unmittelbar betroffenen, dreistufig
operierenden Produzenten nun ,ans Ein-
gemachte geht”. Neu sei schlieRlich, dass
die Ursachenforschung fur die unterneh-
merische Entscheidung ,Direktbezug" al-
lein nicht mehr genlige. Jedenfalls habe die
Branche allen Grund, sich gerade 2004 in
+Anhorungen”, Verbandsgesprachen und
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Diskussionsrunden intensiv mit der Ent-
wicklung zu befassen. Denn: Die niichter-
nen Fakten , sind ebenso klar wie alarmie-
rend".

Desaster bei Duschabtrennungen,
Acrylwannen und Badmdébeln

Fur das Duschabtrennungs-Segment, das
Uber die langste , Tradition” in punkto Di-
rektbezug verfiige, ldgen mittelfristige Ver-
gleichszahlen vor. Nach Berechnungen
bzw. Schatzungen des Arbeitskreises Baden
und Duschen (abd) reduzierte sich der
Marktanteil seiner entsprechenden Mitglie-
der von 1999 bis 2003 dramatisch von 45,5
auf 34 %. Gleichzeitig schnellte die Quote
der zweistufig abgewickelten Duschabtren-
nungsgeschafte von 5 auf 12 % nach oben.
Auch der absolute Mengenabsatz der Di-
rektanbieter kletterte den Angaben zufol-
ge in den letzten fiinf Jahren fast um 100 %
— und das bei einer markanten Schwache
des Gesamtmarktes. Eine dhnliche Tendenz
konstatierte das IFS-Prasidium bei Acryl-
wannen. Hier brachten es laut einer abd-
Schétzung die vier dort organisierten Drei-
stufler 2002 bei stlickmaRiger Betrachtung
gerade noch auf einen Marktanteil von
35 %, wahrend die Direktanbieter bereits
bei 6 % lagen. Fur 2004 sei eine weitere
Verschlechterung der Relationen zu be-
furchten.

In der Badmébel-Sparte, die einen flachen-
deckenden Direktvertrieb bis vor wenigen
Jahren praktisch nicht kannte, habe sich die
Situation binnen kurzester Zeit dramatisch
zugespitzt. So geht der Arbeitskreis Bad-
mobel (ABM) davon aus, erklarte Wenn-
rich, dass sich der gesamte, Uber die sa-
nitdre Vertriebsschiene abgewickelte Jahres-
umsatz auf rund 170 Millionen Euro
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belduft. Davon entfielen ca. 40 Millionen
und somit fast 25 % auf den Direktbezug.
Vor allem mit Blick auf den permanenten
Markteintritt neuer Anbieter sei mit einem
weiteren rasanten Wachstum des zweistu-
figen Inlandsgeschéftes zu rechnen.

16 Punkte-Katalog bricht alle
Konventionen

Diese Fakten und die damit verbundenen
Tendenzen kénne man nicht langer schon
reden. Stattdessen ,brauchen wir drin-
gend" gemeinsame konstruktive Lésungen.
Das IFS hoffe dabei auf die Bereitschaft der
Vertriebspartner, auch unbequeme Vor-
schldge im Interesse der Gesamtbranche zu
begleiten. In dem Bestreben, direkt bezie-
hende Handwerker wieder zuriick zu ge-
winnen, habe die Duschabtrennungsindus-
trie bereits vor zwei Jahren einen 16-Punk-
te-Katalog in den Dialog mit dem DG Haus-
technik  eingebracht. Dazu gehorten
konkrete Losungsansétze, wie

e die direkte Abwicklung des Ersatzteilge-
schéftes zwischen Handwerk und Industrie;
o direkter, ,sanktionsfreier” Kontakt zwi-
schen Handwerk und Industrie etwa bei Re-
klamationen;

e regionale bzw. lokale Kooperations- und
Abwicklungsregeln fir den Direktverkauf
des GroRhandels an Endverbraucher;

e leistungs- und funktionsorientierte Kon-
ditionierung speziell einzelhandelsaktiver
Handwerker;

¢ mit dem GroBhandel abgestimmte Direkt-
lieferungen der Markenindustrie an Hand-
werker zur Vermeidung bzw. Verkiirzung
langer Lieferzeiten im dreistufigen System;
e zudem sieht der Industriekreis in der For-
derung einzelhandelstreibender Handwer-
ker mit Ausstellung durch eine Direktbelie-

ferung der Markenproduzenten eine Chan-
ce, das groRe Renovierungspotenzial aus-
zuschopfen.

Schicksalsjahr fiir die
Sanitarbranche?

Seit Anfang Mai liege dartber hinaus ein
konkreter Diskussionsbeitrag des Arbeits-
kreises Badmobel vor. Seine Kernaussagen:
e Der aktive Verkauf von Badmobeln er-
fordert die Offnung der GroBhandels-Aus-
stellungen;

¢ Die Branche muss wieder fr eine wett-
bewerbsfahige Positionierung der Brutto-
preise sorgen;

e Gemeinsame Allianzen mit dem Fach-
groBhandel zur Re-Integration direkt be-
ziehender Handwerker haben hohe Prio-
ritat.

Und wenn sich nichts tut? Die dreistufig
operierenden Badmobler sehen dann keine
Alternative zu einer neuen Vertriebsweg-
Orientierung. Deshalb koénnte, ergdnzte
Wennrich, 2004 zumindest aus dem Blick-
winkel dieser Produktgruppe zu einem
»Schicksalsjahr”  fur die Sanitarbranche
werden.

Doch ist dem wirklich so? Es wird wohl eher
ein Schicksalsjahr fir die betroffenen Indus-
triefirmen werden. Eines wurde bei der
Pressekonferenz in Frankfurt deutlich: Die
im IFS organisierten Industriefirmen haben
in der Fachoffentlichkeit noch nie so deut-
lich und ernsthaft ihre Forderungen artiku-
liert und das Erreichen der Schmerzgrenze
signalisiert. Sollte es, insbesondere bei den
Produktbereichen Duschabtrennungen,
Acrylwannen und Badmobel nicht gelingen,
dem Trend zur Zweistufigkeit entgegenzu-
wirken, wird das ein oder andere IFS-Mit-
glied wohl aus purer Not demnéchst sein
Heil ohne den GroRhandel suchen. Doch
dieses Szenario kann ja mit Unterstiitzung
von GroBhandel und Handwerk noch ver-
hindert werden. *

Leserbriefe

Meinungen,
Kommentare zu
Beitrdgen bitte mog-
lichst per E-Mail an
die SBZ-Redaktion
unter

shz@gentnerverlag.de
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