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Handwerker sehen Margen durch Internethandel gefahrdet

Marken unter Druck

Das Handwerk gerdt durch Internetangebote zunehmend unter Druck.
Der Badspezialist Laufen hat im Rahmen einer Panel-Befragung deutschland-

weit 350 SHK-Handwerksunternehmen um Stellungnahme gebeten.

Wurden Sie in den letzten drei Monaten
mit Wettbewerbsangeboten aus dem
Internet konfrontiert?

enor der am letzten ISH-Tag in Frank-
Tfurt vorgestellten Umfrage: 63 Prozent

der Befragten gehen davon aus, dass
ihre Marge kinftig durchs Internet zuneh-
mend unter Druck gerét. Fast jeder Zweite
wurde in den vergangenen drei Monaten mit
einem Internet-Wettbewerbsangebot kon-
frontiert, das durchschnittlich 30 Prozent
glinstiger war als das eigene.
Laufen-Geschéftsfihrer Dirk Kistner sieht
Handlungsbedarf: |, Die Internetanbieter ha-
ben niedrigere Kosten und geben diesen Vor-
teil an ihre Kunden weiter.” Kistner sieht vor
allem auf die Markenanbieter einige Probleme
zukommen: , Die Marke ist ein eindeutiges
Identifikationsmerkmal — und das kann man
googeln". Er sieht sich und andere Anbieter
hier in Bedrangnis: ,Wenn eine einfache Su-
che im Internet einen deutlich glinstigeren
Preis ergebe, dann ist die Gefahr groB, dass
ein Endkunde seinen Preis mal eben quer-
checkt. Mit etwas Aufwand lassen sich so so-
gar Komplettangebote gegenkalkulieren -
und im Vergleich zum Internet stehe ein
Handwerker schnell als teurer Krdmer da."

Rangliste der MaBnahmen

Auf die Frage ans Handwerk, welche MaRB-
nahmen es gegen Internetanbieter ergreifen
kdénne, ergibt sich aus Sicht der Marken eine

T
Laufen-Geschéftsfiihrer Dirk Kistner: ,,Es kann
nicht sein, dass Marken in die Ausstellung
locken und dann aus Sorge um Internetkonkur-

renz zum Noname oder zur Handelsmarke
beraten wird!"

wenig attraktive Rangliste: Das Verschlisseln
der Angebote, das Komplettangebot ohne
Einzelpreise und der vermehrte Bezug von
Handelsmarkenprodukten fiihren die Rang-
liste der Alternativen an — vor dem Versuch,
die Preise zu argumentieren. Tenor: Wenn et-
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Zielgruppe waren Badstudios, Badausstellungen und Einzelhandelsgeschafte
sowie Betreiber und Mitarbeiter mit Kundenkontakt.

dass Marken in die Ausstellung locken — und
dann aus Sorge um Internetkonkurrenz zum
Noname oder zur Handelsmarke beraten
wird.” Gut ein Drittel der befragten Hand-
werker gibt deshalb bei der Konfrontation mit
Internetangeboten direkt im Preis nach, die
Halfte argumentiert und nur ein Flnftel gibt
die selbstbewusste Devise aus, dass sich das
Hartbleiben bewdhrt und der eigene Preis
gerechtfertigt ist. Die Umfrage zeigt, dass
gerade beim klassischen Tandem-Geschéft
(Handwerk schickt seine Kunden zur Bera-
tung in die GroBhandelsausstellung) die Prei-
se unter Druck geraten. Das Geschaft der
selbst planenden Komplettbad-Handwerker
ist weit weniger unter Internet-Preisdruck.

HeiBumkampfte Produktbereiche

Was aber sind in den Augen der Verkaufs-
aktiven die meistumkdmpften Produktbe-
reiche? Erwartungsgemal sind die leicht ver-
sendbaren Armaturen die Spitzenreiter. Dann
folgen Keramikteile und Duschwénde — Seg-
mente, die mit besonderem Ausstellungs(kos-
ten)aufwand belastet sind. Es folgen Wan-
nen, Badmobel und Accessoires.

elche Schliisse will Laufen nun aus
der Befragung ziehen? Kistner:
. Die Industrie weiB, welche Kun-

den den Internet-Versendern die Ware lie-
fern. Aus den Erkenntnissen der Befragung
werden wir das Gesprach mit unseren Kun-
den suchen.” Kistner stellte klar, dass es nicht
angehe, in die Kalkulationsfreiheit des Han-
dels einzugreifen. Ziel sei es vielmehr, mit
bestimmten Preisangeboten auch definierte
Leistungspakete zu verknlpfen. Kistner
nannte die Beispiele der freien Nutzung von
geschiitztem Bildmaterial, eines bevorzugten
Lieferservices oder aber auch Sonderrege-
lungen bei der Reklamationsbearbeitung. Im
Gegenzug misse dann das Internetangebot
kontrolliert und beispielsweise die Nutzung
unrechtmaBig genutzten Bildmaterials ver-
folgt werden. a

25



