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Deutscher GroBhandelsverband Haustechnik e.V., m—

Sanitdr - Heizung - Liflung - Kliima

DG Haustechnik empfiehlt seinen Mitgliedern:

Die Ausstellungen des
GroBhandels als Point of Sale

Ende Juni UOberraschte der Deutsche GroBhan-
delsverband Haustechnik e.V. (DGH) die Fachwelt
mit einer Mitgliederinformation. Danach sollen die
Fachausstellungen des GrofRhandels kiinftig zum
Point of Sale werden. Wegen der besonderen Be-
deutung und Tragweite dieser Aussage hier die
Mitteilung des DGH im Wortlaut:

fige SHK-Vertriebsweg, bestehend

aus Hersteller-GroBhandel-Hand-
werk, bewdhrt. Zahlreichen Angriffen zum
Trotz — sei es von den Baumdrkten oder
dem Versandhandel — konnte sich das drei-
stufige Qualitatsbiindnis behaupten. Seit
einigen Jahren hat sich vor allem fir das
Sanitédrsortiment vor der Wand eine neue
Wettbewerbssituation ergeben, die sich
durch starke Dynamik auszeichnet: Die
Rede ist vom sogenannten Direktbezug des
Handwerks beim Hersteller, unter Aus-
schaltung des SHK-GroBhandels. Gerade in
den umsatzstarken Bereichen Badmobel
und Duschabtrennungen gehen hier der Sa-
nitarindustrie und dem GroBhandel hohe
Marktanteile verloren.
Bei der Suche nach Antworten auf diese
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Handwerk, verbunden mit der Unmdoglich-
keit, hdhere Montagesdtze beim Endver-
braucher durchzusetzen, hatten eher kon-
traproduktive Wirkung fir das Handwerk
und fur den dreistufigen Vertriebsweg ins-
gesamt gehabt.

Bei der Suche nach wirkungsvollen Lésun-
gen fur alle vertriebswegtreuen Akteure fiel
der Blick auf die ca. 850 Fachausstellungen
des SHK-GroBhandels. Diese Fachausstel-
lungen des GroBhandels als die Schaufen-
ster der Markenprodukte der dreistufig
agierenden Sanitdrhersteller, zeichneten
sich bislang dadurch aus, dass der Endver-
braucher Badprodukte zwar sehen, aber
nicht kaufen konnte.

Dieser Widerspruch wird nun dadurch auf-
geldst, dass diese Fachausstellungen zum
sogenannten ,Point of Sale” (POS) wer-

den, das heift, in den Fachausstellungen
des SHK-GroBhandels wird im Auftrag und
auf Rechnung des SHK-Handwerkers di-
rekt mit dem Endverbraucher abgeschlos-
sen (keine VGA*-Losung).

Im Normalfall wird ein Endkunde auf Nach-
frage seinen Fachhandwerker benennen, in
dessen Auftrag und auf dessen Rechnung
der GroBhandler mit dem Endkunden dann
abschlieBt. Kann ein Endkunde keinen SHK-
Fachhandwerker benennen (sogenannte
Laufkundschaft), wird dem Endkunden eine
Empfehlungsliste von SHK-Fachhandwer-
kem zur Auswahl vorgelegt. Im Auftrag und
auf Rechnung des ausgewdhlten Hand-
werkers wird der Kaufvertrag abgeschlos-
sen. Die wirtschaftlichen Interessen des
Handwerks bleiben so gewahrt, der drei-
stufige Vertriebsweg wird durch diese Vor-
gehensweise gestarkt.
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Von dieser MaRnahme versprechen sich
Hersteller und GroBhandel, verlorene
Marktanteile von Direktanbietern zuriick-
zuholen. Des weiteren profitieren Herstel-
ler, GroBhandel und Handwerk dadurch,
dass Umsdtze von Baumérkten und Mo-
belhdusern zurtickgewonnen werden. Wei-
tere Vorteile: Alle im dreistufigen Ver-
triebsweg agierenden Handwerker werden
geschutzt. Es entsteht die Moglichkeit, Sa-
nitarprodukte mit Bruttopreisen zu bewer-
ben. Weitere Erosionen von dreistufig agie-
renden Herstellern werden verhindert.

Der Geschiftsfiihrende Vorstand des Deut-
schen GroBhandelsverbands Haustechnik
e.V. informiert seine Mitglieder Uber diese
nunmehr gefundene Lésung.”

So weit die Verlautbarung des DG Haus-
technik, die uns unmittelbar vor Redak-
tionsschluss erreichte. Zeitgleich hierzu ging
diese Info auch beim Zentralverband Sa-
nitdr Heizung Klima in St. Augustin ein.
Dort wird zur Zeit ein Meinungsbildungs-
prozess der 17 im Zentralverband zusam-
mengeschlossenen  Landesfachverbande
koordiniert. Wie die SHK-Berufsorganisa-
tion zur Point of Sale-Bildung im GroBhan-
del steht und wie ggf. mit dieser Empfeh-
lung in der Praxis umgegangen werden soll,
erfahren Sie in der ndchsten SBZ. Denn eine
Erlduterung ist sicher notwendig. Bei erster
Betrachtung wirft die Empfehlung des
GroBhandelsverbandes mehr Fragen auf,
als sie Antworten auf markttechnische Pro-
bleme gibt. Entscheidend wird sein, ob
Uberhaupt und ggf. wie GroRhéndler diese
Empfehlung eigentlich umsetzen wollen
und wie die einzelnen Installationsbetriebe
dazu stehen. DenkanstoBRe konnten Sie, lie-
be SBZ-Leser, ja bereits im aktuellen Kom-
mentar lesen. Um einen moglichst umfas-
senden Meinungsbildungsprozess zu er-
moglichen, mochten wir Sie ermuntern, uns
Ihre Sicht der Dinge mitzuteilen. Zogern Sie
nicht, schreiben Sie an die SBZ, denn
schlieBlich geht es hier auch um die Rah-
menbedingungen, die Sie klinftig begleiten
werden.

Leserbriefe

Meinungen, Kommentare
zu Beitragen bitte moglichst per
E-Mail an

shz@gentnerverlag.de
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