PANORAMA N

Kauffinanzierungsangebot fiir Installateure mit Ausstellung

,,Pharo Finanz* soll
Kassen klingeln lassen

Wenn es nach Hansgrohe
geht, dann schwappt dem-
néchst eine riesige Finanzie-
rungswelle aus dem tiefsten
Schwarzwald bis in die
Badezimmer der norddeut-
schen Tiefebene. Der Arma-
turenhersteller hat fiir seine
,,Pharo“-Produkte ein Finan-
zierungskonzept entwickelt,
das den Umsatz der Installa-
teure gewaltig ankurbeln
soll. Wéhrend einer Auftakt-
veranstaltung wurde das
Programm ,,Pharo Finanz*
130 Installateuren des
I-Clubs présentiert.
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Duscheinheiten (Duschtempel und

-paneele) sind schon, aber fur man-
chen auch schon teuer. Das kann den Preis
eines Kleinwagens schon mal Uberschrei-
ten. Deshalb liegt die Idee nahe, die fur
Autos, Motorréder und mittlerweile auch
Heizungsanlagen Ublichen Finanzierungs-
konzepte auch auf Duschtempel & Co.
anzuwenden. Zumal die Konkurrenz der
Billiganbieter nicht schi&ft und Dusch-
paneele, Dampfrundduschen etc. nahezu
verramscht.
Als Partner von Hansgrohe wurde die Be-
neficial Bank in Frankfurt gewonnen, die
Uber langjahrige Erfahrungen mit Kauf-Fi-
nanzierungen verfigt und u.a. mit Herstel-
lern wie Harley Davidson, Weru und Viess-
mann zusammenarbeitet. Wie ein Sprecher
der Bank meinte, habe die Entwicklung der
letzten Jahre gezeigt, dald die Verkaufs-
zahlen in einem vom Konsumriickgang ge-
prégten Umfeld durch das Anbieten von
attraktiven Finanzierungskonzepten er-
heblich gesteigert werden kénnten. Die-

Die komplett vormontierten ,, Pharo”-
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se Angebote wirden hauptséchlich von
Kunden wahrgenommen, dieihre finanziel-
len Reserven nicht anfassen wollten und we-
gen des attraktiven Zinsangebotes ihre erst
fur spéater geplante Investition doch schon
heute tatigten.

Und so funktioniert’s

Die ldee ist also nicht neu, doch , Pharo”
sieht sie aber alsfir die Sanitérbranche neue
und wirkungsvolle Mdoglichkeit der Ab-
satzforderung. Es sollen also Kunden ge-
wonnen werden, deren Winsche bel der
Badgestaltung ansonsten an zu kleinen Bud-
gets scheiterten.
Das Konzept funktioniert folgendermallen:
Der Installateur verkauft dem Endnutzer das
gewdinschte ,, Pharo*-Produkt. Eine Anzah-
lung von mindestens 20 %
des  Kauf-

Uber 130 Installateure aus dem i-Club von Hansgrohe informierten sich in Géttingen iber ,,Pharo Finanz* zur Belebung des Privatkundengeschéfts
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preises kommt direkt vom Kunden. Der In-
stallateur bestétigt die Identitét des Kéaufers
(dazu gentigt der Personalausweis), schaltet
die Beneficial Bank Frankfurt per Fax oder
kostenfreiem Telefon ein und erhdt in der
Regel binnen weniger Minuten die Kredit-
freigabe. Dann wird der Kaufvertrag unter-
zeichnet und der Sanitérfachhandel liefert
wie gewohnt die Ware. Die Bank Uberweist
dem Installateur die Kaufpreissumme. So-
mit ist der Installateur aus dem Schneider,
denn die Bank haftet fur den erteilten Kre-
dit und treibt ihn schlimmstenfalls beim
Kunden ein.

Kein Finanzierungsrisiko

Der Installateur habe kein Finanzierungsri-
siko, denn um Forderungsausfélle kiimme-
re sich die Beneficial Bank. Das Feilschen
um Preis und Rabatte entfale. Denn ent-
scheidend fur den Kauf sei nicht der Pro-
duktpreis, sondern die Finanzierungsmog-
lichkeit und die glinstigen Konditionen. Die
Zinskonditionen lagen unter dem marktiib-
lichen Niveau. In anderen Branchen werden
deshalb bei Verkaufsfinanzierungen nahezu

Das Wichtigste im Uberblick

« Eskonnen ausschliefflich Produkte der
Programmarke ,, Pharo* von Hansgrohe
finanziert werden.

« Grundvoraussetzung fur die Kredit-
vergabe ist die Selbstauskunft des Kre-
ditnehmers und der Identitdtsnachweis
des Verkaufers

« Finanzierungssatz: 3,99 % (effektiv),
3,91 % (nominal)

« Anzahlung mind. 20 % vom Kaufpreis
(inkl. MwSt.)

« Laufzeiten:

Der zu finanzierende Restkaufpreiswird
in gleichen Monatsraten zuriickbezahlt.
Die Kreditlaufzeit bestimmt der Kredit-
nehmer. Er hat die Wahl zwischen 12,
18, 24 und 36 Monaten.

« Sondertilgungen sind jederzeit mog-
lich

« Finanzierbar ist nur der Produktkauf-
preisinkl. MwSt. und nicht die Einbau-
leistung.

« Der Kredit wird von Pharo zu 50 %
subventioniert. Weitere 50 % subventio-
niert der Verkaufer.
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Laufzeiten

12 Monate 18 Monate 24 Monate 36 Monate
Kaufpreis inkl. MwSt. 2584,00 2584,00 2584,00 2584,00
abzgl. 20 % Anzahlung 516,80 516,80 516,80 516,80
Restkaufpreis= 2067,20 2067,20 2067,20 2067,20
Nettokreditbetrag

Raten fur Kunden 175,92 118,43 89,68 60,95
Gesamtbetrag 2111,04 2131,74 2152,32 2194,20
Einmaliger Subventions- 33,08 47,55 61,81 88,99
betrag Installateur

Einmaliger Subventions- 33,08 47,55 61,81 88,99

betrag Pharo

Zinssatz 3,99 % effektiv, 3,91 % nominal

Alle Betrage in DM

Beispielrechnung fiir ,,Pharo Duschpaneel exclusiv® ohne Restschuldversicherung (RSV)

keine Nachlésse eingerdumt. Anstatt Ra-
batte zur gewahren, Ubernehme der Instal-
lateur von den eingesparten Nachléssen ei-
nen einmaligen, geringen Betrag zur Kre-
ditsubventionierung (zwischen 1,6 % und
4,3 % des zu finanzierenden Betrages — a-
so mehr oder weniger der normale Skonto-
betrag). Finanzierbar sei natirlich nur der
Produktkaufpreis (inklusive MwSt.), nicht
die Einbauleistung (Montage).

Vorteile fur den Endkunden: Er kdnne sein
»Pharo“-Produkt sofort kaufen, nach Ein-
bau nutzen und bequem monatlich abzah-
len. Durch die Wahl der Kreditlaufzeit be-
stimme er die GrofRenordnung der Zahlung.

Nur fiir Ausstellungs-
Installateure

»Pharo” will die Mdglichkeit der Kauffi-
nanzierung nur Installateuren mit eigener
Ausstellung anbieten. Denn man vertritt die
Theorie, dal3 sich diese Produkte in erster
Liniedann verkaufen, wenn sie gezeigt wer-
den. Das bedeutet, dal3 mindestensein ,, Pha-
ro“-Produkt in der Ausstellung, im Ver-
kaufsraum oder im Beratungsbereich zu se-
hen und mit dem Verkaufspreis (inklusive
MwSt.) sein mul3. Dazu werden entspre-
chende Aufkleber geliefert, die auf die Fi-
nanzierungsmoglichkeit mit dem Zinssatz
3,99 % hinweisen. Die Preisauszeichnung
nimmt der Installateur selber vor.

Da Hansgrohe diese Finanzierung als Ex-
klusivleistung fir die aktiven Hand-
werkspartner betrachtet, die dem Installa-
teur auch Wettbewerbsvorteile bringt, wird
eine entsprechende Gegenleistung erwartet.
Der anbietende Installateur wirbt regional
mindestens zweimal im Jahr fur diese Fi-
nanzierungsmdglichkeit. Dazu stellt , Pha
ro* entsprechende Werbemittel zur Verfi-
gung. Allerdings tragt der Installateur die
Kosten der Anzeigenschaltung. Bundeswei-

te Unterstiitzung soll eine Uberregionale
Werbekampagne garantieren, die auch die
»Pharo”-Finanz-Hotline  bekanntmachen
wird, Uber die sich der Endkunde schnell
und unkompliziert tber das Konzept infor-
mieren kann.

rungsmoglichkeit nur auf ,Pharo”-

Produkte beschrénken kann. Die
Schwarzwal der stellen deshalb schon Uber-
legungen an, u. U. auch andere Hansgrohe-
Markenarmaturen in das Konzept mitein-
zubeziehen. Das funktioniert alerdings nur
unter der Voraussetzung, dai ein , Pharo*-
Produkt gekauft wird. Dann fehlen eigent-
lich nur noch Keramik-, Vorwandinstalla-
tions- und ein paar andere Hersteller — und
das Bad auf Pump ist komplett. SH

Fraglich ist, ob man diese Finanzie-
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