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Klichenarmaturen — ein Markt im Umbruch

Straflich vernachlassigt

iz ;™ Bronzeplatz (Bild 2). Das mag sich in

2 einer wertmafigen Betrachtung nach
Umsatz etwas relativieren, weil die
durchschnittlichen Preise im Baumarkt
deutlich niedriger sind. Fakt ist jedoch,
daf auch eine ,billige Baumarktarmatur®
zunachst ihren Zweck erfillt und den
Kauf einer deutschen Markenarmatur auf
Jahre verhindert. Ein schwacher Trost ist
dabei, daB die Sanitarspezialisten dieses
Problem mit den Kiichenspezialisten ge-
meinsam haben.

Dr. Peter Greipel*

Lange waren Klichenarma-
turen bei namhaften deut-
schen Herstellern nur fiinf-
tes Rad am Wagen. Statt
kiichenspezifischer Produkte
wurden meist bestehende
Sanitdrserien adaptiert. Da-
bei ist in Deutschland fast
Jede vierte verkaufte Arma-
tur fiir die Kiiche. Wie man-
ches andere ,,Filetstiick* "
droht auch dieses enorme KUChe.” h "”.’de’ .

. o Kauft sich ein Endkunde eine neugq
Marktpotent/al dem traditio- Kiiche, so bendtigt er im Regelfall

nellen Sanitidrfachhandel zu auch eine neue spezifische Kiichenaj
. matur. Die sucht und findet er zuneh
entglelten. mend im Kiichenfachhandel, denn dig
ca. 7500 Vertriebsstellen fur Kiiche

Lautderneuesten GfK-Sample-Erhebungn Deutschland bieten nahezu alleji

Sanitdrinstallation vom

wurden in Deutschland 1997 1,2 Mil- auch Kiichenarmaturen an. Auch dig

lionen Kichenarmaturen im Erstein- Montage ist heute kein Problem™
richtungsgeschaft verkauft (was sich rechimehr. Zumindest die ca. 3300 Kiichenspe-
gut mit den ca. 1,2 Millionen verkauften zialisten (Kiichenstudios und Kiichenspezi-
Kuchen aus der letzten AMK-Studie deckt).alabteilungen im Mdébelhandel) bieten die
Dariiber hinaus ermittelte GfK einen AbsatzSanitarinstallation tber ihre Montagedien-Armaturen als Naturalrabatt
von ca. 1,3 Millionen Stiick im Ersatzbe- ste mit an. Deshalb ist mit einiger Sicher-Ein Kichenspezialist ist in der Lage, Ar-
darf. Das ergibt einen Gesamtmarkt vonheit davon auszugehen, daR bei 1,2 Millio-maturen deutlich hochpreisiger mit besse-
2,5 Millionen Stick Kuchenarmaturen in nen verkauften Kiichen mindestens 800 00@en Margen zu vermarkten als die anderen
Deutschland. WertmaRig sind das rundKiichenarmaturen Uber den Mobel- undVertriebswege. Das liegt daran, dal3 End-
600 Millionen DM zu Endverwenderprei- Kiichenfachhandel inklusive IKEA vertrie- kunden primér bei Holz und Geraten heut-
sen und damit im Vergleich immerhin mehrben werden: Tendenz stark steigend, denmutage gnadenlos in verschiedenen Ein-
als funfzig Prozent des gesamten Badezimin Zeiten fallender Margen im Kichenge- kaufsstellen die Preise vergleichen und es
mermobelmarktes, um den jetzt zu Rechschaft entdecken die Kichenspezialistegewohnt sind, mit den Kiichenspezialisten
sehr heftig gekdmpft wird. Soweit so ein-langsam auch den Ersatzbedarf als Umiiber entsprechende Nachlasse wie im tir-
fach. Wie kommen aber diese 2,5 Millio- satzbringer. kischen Basar zu verhandeln (ein Phdnomen
nen Kuchenarmaturen zum Kunden? DadWie bei nahezu allen Produkten vor derlibrigens, was den verkaufsaktiven Installa-
Marktmodell (Bild 1) zeigt, daR es hier viele Wand ist in der Deckung des ,reinen” Er-teuren heute auch nicht mehr fremd ist). Da

Méoglichkeiten gibt. satzbedarfes der Baumarkt mittlerweile diedie Armatur im Gesamtpaket Kiiche aber
[ Nummer 1, zumal hier Uber die einschlagigpreislich eher unbedeutend ist, werden hier
* Dr. Peter Greipel ist geschéaftsfihrender Gesell- bekannten Kandle nicht nur ,billige* Im-

hafter der Unternehmensberatung HGF Manage- 5 i

i::ent Consulting in Minchen, Fax (%89) 141 05947 portprodukte, sondern nahezu alle gangigen
deutschen Markenarmaturen zu mehr als
wettbewerbsfahigen Preisen vom Kunden
problemlos erworben werden kdnnen. So
bleibt dem traditionellen Sanitarvertriebs-
weg (Installateur bzw. Direktverkauf Grof3-
handel, teils Gber angeschlossene Kichen-
hauser) in der rein mengenmafigen Be-
trachtung nur noch der wenig ruhmreiche
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anstandslos die Listenpreise bezahlt. Einéhre Vorlieferanten, die durchaus auch dieweile kein deutscher A-Marken-Hersteller
erkennbare Schmerzgrenze liegt erst besogenannten A-Marken wie Grohe, Kludimehr eine nennenswerte Anzahl von-Ki
400DM wie die GfK in ihrer Sample-Stu oder Ideal-Standard sind, erscheinen gachen-Outlets direkt. Ganz im Gegenteil:
die ermittelt hat (Bild 3). Daran &ndert auchnicht. Kein Wunder also, dalR die Marken Alle Aktivitaten der Lieferanten in Richtung
nichts, dal? manche Kichenhéandler die Arbedeutung bei den Kichenspezialistert derKiichenspezialisten werden in der Sanitar

matur als Naturalrabatt ,kostenlos* mitge zeit noch so gering ist. schiene mit Argusaugen betrachtet. Wenn
ben, weil sie sie vorher schon in ihre Kal Als mehrheitlich vom Kichenfachhandel nur ein Hauch von Direktgeschéaft auf
kulation mit eingerechnet haben. beklagtes Manko bleibt die schwache fach scheint, wird mit Sanktionen bis hin zur

Trotz dieser hervorragenden Ausgangslagéche Betreuung im Armaturensektor. FirAuslistung gedroht. Dal3 diese Mechanis
ist das Interesse der Kiichenspezialisten an

der Armatur noch tUberraschend gering. Di
meisten Handler geben sich mit dem Erst
geschaft zufrieden, denn hier laf3t sich, wie
eine HGF-Handlerbefragung ergeben hat, if| Marktmodell Kiichenarmaturen
80 bis 85 Prozent der Félle eine Armatur
.bequem* mitverkaufen. Ch., der End

kunde ist stark durch den Handler zu be|| Auslédndische Armaturenhersteller Deutsche Armaturenhersteller

einflussen, weil es bei den Kiichenarmatu|L(fe"ese via Importeur trad. Vertrieb | _ Direktvertrieb

ren (noch) kein signifikantes Markenrbe J

wuldtsein gibt. Da die Armatur das Letzte 1x €

ist, Uber das beim Verkauf gesprochen wird i i i
resultiert daraus eine geringe Preissensib Sanitir-GH Spezial Spilen- Mobel-
litat beim Kunden. AuRerdem zahlen fiir Zubehor-GH | | _hersteller hersteller

den Endkunden Optik und Funktionalitat,
technische Details sind eher uninteressant

,,,,,,,,,

Sp Ulenh er S?e”er al S lkea Baumarkt Installateur [+ Kichen-/Mobelfachhandel
Armaturenlieferant

Dementsprechend spielen nur wenige- Kii

chenspezialisten ihre verkauferischen Mog P

lichkeiten bei den Armaturen aus. Auch das e

Angebot fir den Endkunden ist begrenzt
weil Armaturen haufig nur in Verbindung
mit den Kilchenexponaten gezeigt werdenBild 1 Vertriebswege von Kiichenarmaturen

Da ein Grof3teil der 3300 deutschen-Ku

chenstudios weniger als 20 Musterkiicherden SpulenaufBendienst ist die Armatur numen noch ganz gut funktionieren, muf3te zu

prasentiert, ist die Anzahl der Armaturen ein Randsegment (Handelsware). Entspreletzt auch Hansgrohe feststellen, als der Ar
muster entsprechend gering. Zudem werdenhend fehlt die spezifische Armaturenkom maturenhersteller engagiert und mutig das
die Armaturen in der Regel nicht in Funk petenz, wie auch das Engagement fir didarktsegment Kiichenspezialhandel ange
tion gezeigt. Funktionsdisplays der Arma Armatur. Gleiches gilt im Prinzip auch fiir gangen war.

turenhersteller sind selten, auch oder geradden ,Bauchladenauf3endienst” der ZubehdrWas Herstellern bleibt, ist der indirekte

weil der direkte Handlerkontakt zum Her grof3handler, die deshalb bei KiichenspeziaWeg tber Kiichen- und Spulenhersteller als
steller fehit. listen einen immer schwereren Stand haberzwischenhéndler. Zwar geht dieser Umsatz
Der bequeme Weg hei’t demnach: VerkaufVas bislang von wenigen Ausnahmen abder Sanitarschiene faktisch auch verloren,
aus dem Katalog — am besten aus dem voigesehen fehlt, ist eine direkte Betreuungloch es bleibt zumindest das ,Deckméntel

Kuchenhersteller oder vom Spulenlieferantdurch die eigentlichen Hersteller. Deshalbchen” der Dreistufigkeit erhalten. Das freut

denn dann ist es nur ein Bestellvorgang. Sgewinnen Direktlieferanten wie Damixa mit eigentlich nur die Zwischenhéandler, die den
erstaunt es nicht, da3 bei Kiichenspezialiihrer massiven Vorort-Prasenz bei Kiichen Armaturenumsatz ohne grofRen zusétzlichen
sten mittlerweile die Spilenhersteller z.  spezialisten Uberproportional Marktanteile. Aufwand ,mithehmen* kdnnen, sowie die

Blanco, Franke, Teka, V&B) Armaturen Direktlieferanten, die keine Rucksicht auf
lieferant Nr. 1 sind. Das gilt keinesfalls nur 5 “ den SanitargroBhandel nehmen miissen und
fur die farbigen Armaturen, wo die farbliche "De.Ckm'.antel.Chen die Kuchenhéandler mit attraktiven Rabatten
Abstimmung zur Spile ein wichtiger Fak Dreistufigkeit sowie Warenlagern auf Kommissionsbasis

tor ist. Spulenhersteller fihren ihre Arma Gerade in diesem Umstand liegt das Dikddern.

turen in der Regel als Eigenmarkenhd. lemma der auf die Sanitarschiene fixierten
deutschen Armaturenhersteller. Die Sanitar
schiene verliert bei den Kichenarmaturen
an Bedeutung und damit auch ihre Liefe
ranten. Zwar liefern Sanitargrofhandel und
spezialisierter ZubehorgroRhandel verstéarkt
auch an die Kiichenspezialisten, aber der di
rekte Kontakt zum sogenannten Point of Sa
le ist hier gekappt. Denn anders als die ver
kaufsaktiven Installateure betreut mittler
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Die A-Marken koénnten da eigentlich mit ter Konsequenz auch dem sanitdren FachWer vor diesem Trend die Augen ver
ihrer Markenpower, ihrem kompetentenvertriebsweg nicht gedient. Denn genausachliel3t, schafft nur permanente Konflikt
AuRRendienst sowie ihren vielfaltigen VYer wie bei Kiichenmdbeln, der weiRen Warepotentiale und arbeitet lediglich fachhan
kaufsforderungsmaBnahmen und Schuoder den Spilen, ist bei der Kiichenarmadelsfremden Anbietern und den Bauméark
lungsangeboten gut dagegenhalten, schedur der Zug bei der Erstausstattung fir digen zu. Denn letztlich kénnen und werden
die deutschen Armaturenhersteller ihr hohes

Bild 2 Mengen- Niveau und die gerade erst auf breiter Front

méBige Verkaufs- Sonstige begonnenen Anstrengungen in der Produkt
anteile der einzelnen 3% entwicklung bzw. Innovation nur aufreeht

Vertriebswege erhalten konnen, wenn sie ausreichend

Kuchen- und Moglichkeit zur Vermarktung ihrer Pro
MObgéh;”del dukte haben. Deshalb muB und wird sich
0 die Direktbelieferung der Kiichenspezia
listen, sofern logistisch machbar und sinn

voll, auf Sicht durchsetzen.
FUr den Sanitarinstallateur als Vermarkter
von Kichenarmaturen kann das nur heif3en:
Aufbau von Kompetenz bei Ersatzbedarf
und im Renovierungsgeschaft. Das setzt
aber voraus, dafd er nicht nur im Schadens
fall (Notdienst) zum Endkunden gerufen
wird, sondern als Einkaufsstelle fur End
kunden mit latentem Bedarf erkennbar ist,
damit derartige Modernisierungsinvestitio
nen nicht (nur) dber den Baumarkt getatigt
Sanitédrfachhandel werden. Kompetenz bedeutet in dieserm Zu
28% sammenhang fiir den Endkunden neben der
handwerklichen Dienstleistung auch Aus
wahl und attraktive Prasentation, insbeson
en aber bislang eine Direktbetreuung deSanitarschiene abgefahren. Nur Sanitérspelere auch in Funktion. Armaturen eignen
Kichenstudios. Griinde dafiir sind neberzialisten (Installateure wie GroRhandler),sich ideal, um auch in kleinen AussteHun
den genannten ,Ressentiments* der- Sadie sich genauso spezialisiert mit der Kiichegen oder Schaurdumen wirkungsvoll pra
nitarschiene und der Vielzahl der Kiichen als Gesamtkomplex beschéftigen, haben alsentiert zu werden. Fir viele Mini-Ausstel
verkaufsstellen vor allem die fehlende In echte Kiichenspezialisten in diesem Markiungen im Handwerk ware vielleicht sogar
formation Uber den Absatzweg (wer und wonoch eine Erfolgschance. die Konzentration auf die Armaturenpréa
sind z.B. die strategischen Multiplikato

ren?), die (bislang) fehlende Kosten/Nut Bild 3 Kostengrenze
zen-Relation beim Aufbau eines eigenstan & ER Westdeutschland Ostdeutschland von Endkunden
digen Aul3endienstes sowie die Schwierig

beim Kauf von

Baumarkt
37 %

keit, nur fachlich betreuen zu kénnen, abel bis 99,99 DM 26 % 12% Kiichenarmaturen
keine_ Aussagefahigkeit tiber Preise und Lie 100-199,99 DM 329 28 %
ferzeiten zu haben.
200-399,99 DM 30 % 44 %
Zug fiir die Sanitédrschiene 400 DM und haher 12% 16 %

abgefahren?

Die derzeitige Situation ist nicht nur ausDie Vergangenheit hat klar gezeigt: Im-sel sentation geeigneter als auf 3 ,aus
Sicht der Kiichenhersteller schizophren: Geben MaRe wie Kuchenspezialisten Uiber gejedem Dorf einen Hund zu zeigen“. Die
nauso schizophren sind die Versuche, daschulte Subunternehmer Montage- und Salndustrie ist aufgefordert, hier geeignete
Vertriebswegedogma links und rechts einnitérinstallationen zu ginstigen FestpreiserPrasentationsformen zu schaffen und durch
wenig zu unterlaufen, um etwas mehr vominklusive der tblichen Gewahrleistung-an flankierende Verkaufsférderungsmafnah
Kuchen Kuchenspezialhandel abzubekombieten, verliert der ,normale“ Installateur anmen (Preisausschreiben, Direktmailings,
men. Aber damit ist weder dem HerstellerBedeutung. Nicht weil die Kichenarmatu etc.) zu unterstitzen. So kann die Sanitér
noch dem Kiichenspezialisten und in detz ren bei ihm so teuer sind, sondern weit seischiene immerhin fir den Renovierungs

ne Dienstleistung teurer ist. AuRerdem suchimarkt die Nummer 1 bleiben bzw. wieder

der Endkunde zunehmend ein Alles-auswerden. O

einer-Hand-Angebot und mochte nicht

nochmihsam Installateur- und Elektriker-

Termine koordinieren. Dieser besondere

Dienstleistungsaspekt wird sich in Zukunft

noch verstarken und fiir noch héhere Stiick

zahlen im Kuchenfachhandel sorgen.
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