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Segmentbearbeitung im Schulterschlul3

Brachliegende Umséatze

In 18 Millionen deutschen P Die bessere Ldsung zum

HaUShaIten WII’d n del’ EHdE‘WHﬂﬂEH'AhtflnﬂU“Qﬂﬂ angemessenen Preis

Badewanne geduscht_ Oft Ziel der Bad Zwischenahner ist es, durch
. BE.000 eine hundertprozentige Problemlosungs-

genug ohne SpI’ItZSChUtZ, Wi kompetenz Verbraucher in den Fachhandel

denn nach VDS-Erhebungen Pradikie zuriickzuholen, die bisher deutliche Nach-

""""" teile bei der Funktion durch die Billigprei-

se anderer Vertriebswege zu kompensieren
versuchen. Mit besseren technischen L6-
sungen zu angemessenen Preisen kénne sich
das Handwerk beim Kunden sehen lassen.
Zumal in der Kombination mit Markenlei-
stungen wie der 10jahrigen Nachkaufga-
rantie und Materialqualitaten, die der Bau-

leben immer noch liber

40 Millionen Bundesblirger
ohne eine Duschabtrennung.
Ein Marktpotential, das zu
bearbeiten sich fiir das SHK-

Handwerk lohnt. 150,000 markt nicht zu bieten hat. Der Mehrwert des
varkaufte i Markenartikels gegeniiber No-Names aus
Produkte i anderen Vertriebsformen sichere — konse-
emaR Marktstudien aus dem Jahf © quent beworben — interessante und langfri-
GlQQS, und es hat sich seither nichts 7 stige Kundenbeziehungen.
dramatisch getan, werden in Deutsch/ - Baumarkt-Bereich Nur zufriedene Kunden empfehlen weiter -
land pro Jahr rund 240 000 Dusch-abtren Klassischar Vartriebsweg eine altbekannte Tatsache und zufrieden, so
nungen fir die Badewanne verkauft. Leide meinen die Bad Zwischenahner, kann das
davon mehr als 150 000 (ca. 64 %) tiber deiur 36 Prozent gehen derzeit (ber den pro- Handwerk auch sehr preisbewuRte Kunden

Baumarkt. Dabei konnte der Fachvertrieb —féssionellen Vertriebsweg. Mit iberzeugen-
wie in vielen anderen Themen auch — in Sagen Funktionen in Markenqualitét zu Bau-
chen Preis-Leistungsverhéaltnis gerade bellnarktp reisen will Hippe dies andern

den Badewannenduschabtrennungen die ' - -

Nase vorn haben. Das Marktsegment, ist so grof3 ist wie ¢
Markt von ,Badewannen ohne Duschab-
trennung“ und umfaldt die verschiedenste

Marktlicken Preis- und Geschmacksvorstellungen. Ent
in Deutschlands Badezimmarn sprechend braucht, wer aktiv um Badewan
nenduscher werben will, ein umfassende
Sortiment im Ricken. Damit missen sic
nicht nur unterschiedliche bauliche Gege
benheiten beantworten, sondern auch di
verschiedensten Geschmaéacker bedieng
und diverse Preisewiinsche abdecken lag
sen. Mit elf Serien fir die Badewanne — dag
umfangreichste Sortiment der Branche fu
diese Anwendung — will Hippe dies moég-
lich machen. Von 550 DM bis hinauf zu g
4500 DM finden sich entsprechend altbe
kannte und ganz neue Problemldser im e

B Bundesbirger mil Badewanne/ weiterten Sortiment.
ohne separate Duesche bzw,
Badewannenablrennung =
B Hundeskdirger mit separatar :-
Buacha 1 .
Cuelle: VO35 Sudie 1294 "_"' |

Mit zwilf verschiedenen Serien startet
Hiippe eine Problemldsungsoffensive in
Sachen Badewannenspritzschutz

Ungenutzte Chancen: Millionen deutscher
Badewannen leben immer noch ohne
Duschabtrennung

30 sbz 4/1999



BADTRENDS W

machen, liebevoll ,Billigheimer* genannt.
Mit zum Beispiel der neuen Serie ,Combi
nett 1000 C* koénnte fir rund DM 1000-ei
ne Problemdsung angeboten werden, die €
im Baumarkt nicht gibt und die obendrein
das gute Gefuhl vom giinstig erstandenel
Markenprodukt transportiert. Diese Serie
lait sich beim Baden komplett wegklappen
auch wenn die Armatur auf der schmaler
Badewannenseite sitzt — eine Situation, die
in 6,5 Millionen deutschen Haushalten-an
zutreffen ist. i

Mehr Ertrag pro Kaufakt

Fachhandwerksbetriebe scheuten sich bis
her, den Markt der Badewannenduscher of
fensiv zu bearbeiten. Hierbei wird auch
schon mal tUbersehen, da’ Produkte wie di
Duschabtrennung fur die Badewanne de

Stért nicht beim Baden und umrahmt trotzdem die Armaturen auf der kurzen Badewannenseite:
Die Ende 1998 vorgestellte Combinett C

Mit funktionalen und asthetischen Zusatz verbraucherkontakte aus der Hiippe-Direkt
anreizen wie ,Anti-Plaque“-Echtglas oder kommunikation einbezogen. Interessierte
Echtchrom-Profilen biete das Huppe-Sorti Betriebe kénnen sich mit dem zusténdigen
ment relativ leicht verkaufliche Anreize, die AuR3endienstmitarbeiter in Verbindung set
zusatzliche gute Ertrage fir den Fachverzen. Der stellt den Kontakt zur Marketing
trieb erbringen. Bei einer Duschabtrennungabteilung her und begleitet auch spater die
von 1500 DM ist nach den Erfahrungeneinzelnen Aktionen. ad
zahlreicher Handwerksbetriebe, die bereits
mit Anti-Plaque arbeiten, 300 DM Aufpreis
fur die Beschichtung in Uber 80 Prozent de
Féalle ,problemlos” zu verkaufen. Fir einen
anderen Weg der Mehrwertschopfung, den
Verkauf von %chtchrom, liegen ianang-wi HEUte SChon
) o schenahn zwar keine vergleichbaren kon
Mit dem Argument der Pflegeleichtigkeit kreten Zahlen vor, aber aus Ausstellungen gesu rft?
werden durch Anti-Plaque mehr Echtglasan- in denen Echtchrom gezeigt wird, wurde

lagen verkauft. Zusétzlich sorgt der Aufpreis . . )
fiir wertméBigen Zuwachs deutlich, dal3 auch diese neue Profileber

flfétphe emotiona! und ohne hohe Preissens Die aktuellsten
bilitat gekauft wird. -
Erstkontakt zu Kunden schaffen, die zum SHK-MeIdungen fin-
Beispiel als Mieter neu in eine Stadt kom . .. .
men und sich dort nicht selten mit Immo Verbundmarketing fiir Partner den Sie unter

bilienbesitz niederlassen, um dann zu KunMehr als die tblichen Anzeigenvordrucke

den fur das Komplettbad zu werden. Dar verspricht Hippe Fachhandwerksbetrieben

Uber hinaus bindet eine professionell kom die sich entschlieRen, mit dem Hippe-Sor WWW.Shk.dEISbZ

munizierte Problemlésungskompetenztiment fir die Badewanne in die \er

Kunden langfristig und zuverlassig an denkaufsoffensive zu gehen. Angeboten wer

Fachhandwerksbetrieb. den nicht nur festgeschriebene Verkaufs
hilfen, mit denen der jeweilige Betrieb dann
auskommen muf3, sondern eine konzertierte
Aktion mit Betrieben, die fir einen defi
nierten Zeitraum konsequent mit dem Sor
timent aus Bad Zwischenahn arbeiten wol
len. Dabei werden Informationen und End
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