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Sanitarindustrie und Fach- Handwerkerkompetenz zu unterst[]t_zen;eptanbie_'_[er. (unabhangig von einer Kriti-
Insgesamt stehen dabei aber verstandlischen Wirdigung der Inhalte) noch unter
grof3handel versuchen  cherweise Kundenbindungskonzepte undWert verkaufen. AuBerdem ist eine wirklich

mit diversen Kooperations— verbesserte Marktausschopfungsstrategiemtensive, auf Dauer und gegenseitige Lern-

. im Vordergrund und weniger die weitge- prozesse angelegte Betreuung der Hand-

konzepten die Handwerker- hende Marketingunterstitzung des selbwerker bisher eher die Ausnahme.

kompetenz im Marketing- standigen Handwerksbetriebes. Fur derErschwerend kommt hinzu, daR sich die

b l;’ .. Ig Handwerker ist die gegenseitige Abgren-Handwerker selbst tber die Tragweite der
ereich zu unterstutzen. Im zung der Konzepte unklar, auch die wirkli- Handelstatigkeit nicht im Klaren sind — teil-
Rahmen einer 1997 durchge- chen Inhalte der Konzepte und deren Wirk-weise — sogar vollkommen blau&ugig in die-
. mechanismus sind fur den Handwerkersen Markt investieren. Es ist nicht auszu-

flihrten Unte_*rsuchung hat meist nicht transparent. schlieRen, daf? einzelne Umsetzungsalterna-
der ZVSHK in Zusammen- Die vielfaltigen Profilierungsméglichkeiten tiven der Handelsfunktion sogar die Exi-

: : : fur das Handwerk sind in den angebotenestenz des Gesamtbetriebes in erheblichem

arbeit mit dem Institut Konzepten erst zum Teil umgesetzt. Im Hin-Umfang gefahrden.

fiir Handwerksmarketing, blick auf entsprechende Chancenpotential

i zukiinftiger neuer Konzepte, kann diese L
DI’.. Dor_nach & Pa(tner, diese auch positiv interpretiert werden! Geradel Die Wichtigsten Ergebnisse I
Situation unter die Lupe ge- das deutsche Handwerk wird mit seinent I

_ etablierten, gewachsenen Selbstverstandnl im Uberblick i
nor_nmgn. l_\lachfolg_end_ex vor allem mit individuellen und heteroge- ! ., pie Branche befindet sich im uml
klusiv fiir die SBZ die wich-  nen Konzepten den kiinftigen Erfolgswegl bruch.

tigsten Ergebnisse. gehen kénnen. I« Klare Konzepte als Sofortmafnahnle
fir die Handwerksbetriebe sind ra.

Die Potentiale der Kreativitét eréffnen [ Die gegenseitige Abgrenzung ddr

noch aulergewdhnliche Spielrdume I angebotenen Konzepte sind fur dle

as Handwerk befindet sich in einem Die Handwerker selbst miissen in der Ur{  Handwerker unklar. |

D grundlegenden Strukturwandel mit teilsfahigkeit als Gberaus kritische, geradej , pas AusmaR der Profilierungen idt
auBBergewohnlichem Nachholbedarfzu vorsichtige, leider dementsprechenq  gering. I

im Marketing. Handel und Industrie kamp- auch wenig entscheidungsfreudige Klientej , Die Handwerker orientieren sich
fen mit Uberkapazitaten und nachlassendeangesehen werden. Im Hinblick auf die Bin-;  meist mehrschienig. I

Kauflaune der Verbraucher. Bei der Suchedung an einzelne Konzepte zeigt sich def . Die Akzeptanz klar bindender Frarg
nach neuen Markten stirzen sich viele auHandwerker meist zuriickhaltend. Typischy  chisekonzepte ist beim Handwerkgr

die letzten ausgelobten Reservate, wozist, daf3 er sich eher mehrschienig orientierf  noch gering. I
auch der Markt der Bader gehort. Sanitarund einzelne Bestandteile aus den jeweiliy , Auch die bisherige Selbstdarstellung
industrie und FachgroBhandel haben siclgen Konzepten herauspickt. Bei kritische der Konzeptanbieter ist ungentigengl.

mehrheitlich dem traditionellen dreistufigen Vergleich der uns zur Verfigung stehender] , pie Handwerker sind sich tber di
Vertriebsweg verschrieben (wenngleich ertUnterlagen mul3 festgestellt werden, da Tragweite der Handelstétigkeit nictt
unter Berucksichtigung des Verbrauchersauch die bisherige Selbstdarstellung de im Klaren.

wierstufig* heilRen sollte!) und versuchen Konzeptanbieter haufig unzureichend ist! ., Das bekannte Defizit im Marketing-l
mit diversen Kooperationskonzepten dieWir gehen davon aus, dal3 sich viele Kon verstandnis der Handwerksbetriede
wird sich bei den héheren Anforde:-
rungen im Handelsbereich noch fa-
taler auswirken.

L

* Dr. Bernd W. Dornach ist Inhaber des Uni Marke-
ting, Institut fur Handwerksmarketing, 86199 Augs-

burg, Telefon (08 21) 9 20 01; Fax (08 21) 9 20 10.
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wie im Unternehmer und Mitarbeitertraining tétig.
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Ableitung zentraler
Anforderungen I

. Sensibilisierung der Handwerker filr
—Notwendigkeit des Marketings |
—Besonderheiten der Handelsfunktidn
—Bedeutung der Dienstleistung |
Problemlésungen fiir realistischp

Status Quo-Klarung I
— Standortbedingungen I
— Wettbewerbssituation

— Strategische Optionen der Betrie Ie
Bedeutung ganzheitlicher, in sichg?

schlossener Konzepte erkennen i

Betriebstypen-Differenzierung so
wie Positionierung verbessern I
Entwicklung neuer Konzepte unél
Bedeutung  von Marktnischer
beriicksichtigen |
Aufbau und Standardisierung voh
Servicekonzepten

Klare Differenzierung der Konzepté
fur Objektbereich (ricklaufig) und
Privatbereich (zunehmend) i
Effiziente Nutzung der Kooperatiof
nen (vertikal und horizontal) und einy
deutigere, langfristigere Bindungen)
Konzepte selbst eindeutiger abgre

zen und klarer prasentieren (,,Spril
che der Handwerker®) I

Handwerkerpleiten durch blaudugige
Handelstétigkeit absehbar

Das Uber einen langen Zeitraum sich-ver
groRernde Defizit im Marketingverstandnis
und den Marketingalternativen der Hand
werksbetriebe wird sich bei den tendenziel
noch hoheren Anforderungen im Handels
bereich bei mangelhaften Konzeptrealisa
tionen noch fataler auswirken.

Sensibilisierung der Handwerker fiir wichtige Aufgabe fur den interessierten
Handelstétigkeit und Dienstleistungs- Handwerker besteht darin, die Bedeutung
offensive hat oberste Prioritét ganzheitlicher, in sich geschlossener Kon

Grundvoraussetzung fur die eigenstandigeepte eigensténdig zu erkennen und selbst
Beurteilung der Risiken und Chancen deruf die Defizite bei den bestehenden-Ko
Ubernahme der Handelsfunktion durch derpperationsangeboten von GroRhandel und
Handwerker ist eine eingehende Sensibili Industrie aufmerksam zu werden. Die- ab
sierung fur die Bedingungen der erfolgrei sehbaren Uberkapazitaten am Markt erfor
chen Marktbearbeitung. Dazu gehort nebemlern von Seiten der Konzeptanbieter eine
der Verdeutlichung der absehbaren Marktdringende Verbesserung der Betriebstypen-
trends vor allem die Darstellung der Not Differenzierung sowie der eigensténdigen
wendigkeit und Inhalte des Marketings, derPositionierung. Hier sind mehr denn je krea
Besonderheiten der Handelsfunktion sowidive Konzepte und eine starkere Beriick
der sich daraus ergebenden Konsequenzesichtigung von Marktnischen gefordert.
und Chancen. Ahnlich wie bei der Vermarktung von
Innovationen im materiellen
Produktbereich ist dabei auf
eine Professionalisierung
(haufig auch Standardisie
rung) im immateriellen
Servicebereich zu achten.
SchlieBlich wird sich kein
Handwerker das Angebotun
bezahlter bzw. unkalkulierter
Serviceleistungen Uber einen
langeren Zeitraum ,leisten”
kénnen.

ie bisherigen Konzep
Dte sind zu wenig diffe

renziert. Ganz besen
ders ist hier auf eine Diffe
renzierung der Konzepte

)) Momentan Sprechen nach Objektbereich (riicklau

fig) sowie den Privatbereich

Herste//eﬂ GrOBhand/el’, Hand- (zunehmend) hinzuweisen.
Auch die neuen Trendmérk
. We_rker, K_unden nOCh te der Singles, Senioren, Be
nicht die ,,gleiche Sprache“{ hinderten, Oko-Sensiblen-so
I wie vieler Life-Style-Markte
(Avantgarde-Konzepte,
Die aktuelle Individualitat der deutschenWohnkonzepte, Lebenskonzepte) werden
Handwerkerszene erfordert dringend geeignoch vernachlassigt.

Die gesamte Branche scheint aul3erdem znete Modelle fir eine realistische Ab Die effiziente Nutzung der diversen Mdg
ignorieren, daf3 auch der Markt fiir ,normaleklarung des aktuellen Status Quo der Handlichkeiten der Kooperationen (vertikal und

Badlosungen“ zwangslaufig begrenzt ist.

werksbetriebe. Wenn Handwerksbetriebéhorizontal) ist ein Gebot der Stunde und

Deshalb sind mangels kreativer Konzeptenicht als Existenzgriinder ,von Null anfan eréffnet fur alle Marktpartner (Hersteller,
der Positionierung in diesem Segment alsgen“ so ist es von besonderer Bedeutung di€roRhéndler, Handwerker, Kunden) aul3er
bald Uberkapazitaten absehbar. Bereits irstandortbedingungen und die regionalegewdhnliche Chancen. Momentan sprechen

absehbarer Zeit wird hier der Verdran
gungswettbewerb die Regel sein. Wenn ma
die deutsche Handelsszene der letzten Ja

ser Verdrangungswettbewerb ziemlich-ein

Wettbewerbssituation richtig zu bewertendiese verschiedenen Marktpartner noch
Bowie strategische Optionen der Betriebanicht ,die gleiche Sprache®. Hier erweist
binter den Blickwinkeln Tradition und 4n sich die systemimmanente Individualitat der

seitig nur Uber den Preis ausgetragen wirdDie Differenzierung der Betriebstypen

re beobachtet, ist nachvollziehbar, daf¥ dienovation abzuklaren. Handwerkerszene leider haufig als Manko.
O
ist deutlich zu verbessern. Fmr—m——T======" 1

Mangels kreativer Konzepte mandvriert

sich die gesamte Branche damit in eine-ahnFiir viele Betriebe gehért der positive kma | ++ INFO ++ INFO ++ INFO ++ :

liche Situation wie die Bau- und Heimwer

getransfer aus der Vergangenheit fur di

kermarkte mit entsprechenden UberkapaQualifikation bei der Handelsleistung mit I \Weitere Informationen: Uni Marke|
zitaten. Allein deshalb schon scheint eszum zentralen USP (Alleinstellung). Einel ting, Institut fir Handwerksmarketingj

tendenziell zu Investitionen in der Uber
nahme der Handelstéatigkeit zu raten.

auRerordentlich fragwiirdig, dem Handwerk | Telefon (08 21) 9 20 01, 1
| Fax (08 21) 9 20 10 I
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