Der Baumarkt als Billighei-
mer auf der griinen Wiese?
Das war einmal. Mit h6herer
Qualitat, einem umfangrei-
chen Angebot und zahlrei-
chen Service- bzw. Kunden-
bindungsmal3nahmen drin-
gen die Branchenfremden
immer mehr in klassische
Handwerksdoménen ein, un-
tersttitzt von offiziellen DGH-
Gro38handlern. Ein weiterer
Trend ist, dal3 die Baumérkte
verstarkt auch den Hanad-
werker als potentiellen Kun-
den entdecken.
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Von wegen nur hédlliche Billigprodukte: In
Sachen Design und Material haben die
Baumérkte inzwischen deutlich aufgeholt,
wie die Colani-Dusche von Dusar, ausgefal-
lene Designmébel von Decotec und Moder-
nes-Bad sowie die Luxus-Badausstattungen
von Lenz-Badkultur zeigen

Baumérkte legen bei Qualitdt und Marken zu

Unterschétzte Riesen

werkerbedarf, DIY'TEC, und die in- gen in noch groR3erer Breite und Vielfalt pra-
ternationale Eisenwarenmesse hattesentiert.

ihre Messetore vom 7. bis 10 Marz geoff-

net. Insgesamt 3718 Aussteller aus 54 Lan

dern, Uber 100 mehr als im Vorjahr, pré-BadaUSStattung

sentierten auf 275 000%mallenflache den Nat stark zugelegt

99 335 Besuchern ihre aktuellen Produktelm Sanitérbereich préasent waren 173 Aus-

Die DIY'TEC, die 118000 rfh Ausstel- steller. Neben Standardartikeln und Spiele-

lungsflache belegte, bot alle Sortimentsbereien wie musizierenden Babytépfchen oder

reiche der Bau- und Heimwerkermarkte.krahenden Wasserhahnen, bieten einige

1233 Unternehmen aus 44 Staaten prasemersteller auch das Komplett-Bad mit

tieren das gesamte DIY-Spektrum — vonMdobeln, Keramik, Wannen, Armaturen,

Werkzeugen Uber Befestigungstechnik,Duschabtrennungen und Accessoires aus ei-

Innendekoration, Holzelementen, Bauchener Hand an. Und das zum Teil fir unter

mie und Farben bis zu Mitnahmemd&beln,3000 Mark, aber mit anspruchsvollem De-

Elektrobedarf sowie Sanitér-, Installations-sign sowie hochwertigen Materialien wie

und Heizungsmaterial. Wachsende BedeuEdelstahl, Holz, Aluminium, Mineralguf3

tung hatte das Angebot fir die Gestaltungind Echtglas. Die aus den Anfangszeiten

des Wohnbereichs. Neben Lampen undier Baumérkte bekannten Billigprodukte
weichen zunehmend ausgesprochen edlen
Varianten mit Garantiezeiten von bis zu 20
Jahren, die auf den Wachstumsmarkt der
Komfortinvestitionen zielen. Pfiffige De-
tails, variable Aufbauten und Modulbau-
systeme erleichtern dabei das Mitnahme-
geschétft.

Die Fachmesse fir Bau- und Heim-Leuchten wurden vor allem Badausstattun-
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Uber den DGH-GroBhéndler Leysser sind
nicht nur alle Sanitérprodukte deutscher
Markenhersteller, sondern auch komplette
Heizzentralen, Gasthermen, Heizkérper, Ful3-
bodenheizungen und Solarpakete auf der
Baumarktmesse erhéltlich

Uberhaupt gibt es im SHK-Bereich kaum
noch etwas, das nicht in einer Heimwer
kerversion fur Bauméarkte zu finden ware. [—
Ob komplette Solaranlagen, Heizkessel ZuaSSsss=
Thermen, Abgasanlagen, Warmwasserbe
reiter, Luftungssysteme, Heizkorper, -Re =
genwasser-Nutzungsanlagen, Dachemtwas
serungs- und Abwassersysteme, behindelf=
tengerechte Stitz- und Hilfssysteme, +ul
bodenheizungen oder Installationssystem s
in diversen Materialien zum Klemmen,
Schrauben, Kleben, Pressen, Loten
SchweilRen, Stecken — fast alles wird zul
Selbstmontage angeboten. In manchen Be
reichen, wie zB. bei den Edelstahl-Arma

turen, ist das Angebot sogar deutlich viel
faltiger als bei der Fachschiene. Wen wun
dert’'s, kommen einige ausléandische Anbie
ter nach eigenen Aussagen mangel
Kenntnis deutscher Spezialitaten doch ga
nicht auf die Idee, andere Absatz- und-Ver
triebswege als den Baumarkt zu suchen.

DGH-Grol3hdndler : —
als Baumarktlieferanten . B L e S
Zulieferanten fiir die Baumarktbranche, diezts| ; e .
sich in KdIn prasentierten, sind aber nicht
nur Unternehmen aus dem Ausland. Auc
innerhalb von Deutschland hat sich einff.
kompletter Industriezweig mit oft beach i
tenswerter Produktqualitat und -vielfalt dar g
auf spezialisiert. Es gibt zudem auch-An &
bieter von Randbereichen, wie Spiegelnjg
WC-Sitzen oder Badteppichen, die ihr Pro
gramm um die bendétigten Teile aufgestockt™)|
haben. Abgesehen davon vertreiben auf de - i
Baumarkt spezialisierte Sanitar- und Hei
zungsgroBhandler, wie Leysser, Sanitop;sa”iTOP beliefgrt nicht nur die klassische Fachschiene, sondern ist mittlerweile einer der grof3-
Schiafer, Conmetall sowie die Wingen (" Baumarktlieferanten
roth/Josten-Connection, inzwischen einrum
fassendes Programm der Fachschiene an diesten offizielle Mitglieder des Deutschenleistungen zum Programm. So beispiels
Branchenfremden. Pikanterweise sind soGroRhandelsverbandes DGH. Auf mehrerenveise Verkaufsunterlagen, Produktdisplays,
wohl Leysser wie auch Wingenroth undhundert Quadratmetern zeigten die FachWerbevideos, Shop-in-Shop-Stande, Vitri
groBhandler in Koln alles, was des Bau nenschranke, attraktive Einzelhandelsver
marktkunden Herz zu den Themen Badpackungen, Verkaufswande, Aktionsartikel,
Heizung und Installation héher schlagen3-D-Center, Bestellisten zum abhaken und
l[ankt. Und damit den Nichtfachleuten der
Verkauf an die Heimwerker vereinfacht
wird, gehéren auch noch diverse Service
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Was die Wingenroth/Josten-Connection an deutschen Markenprodukten prédsentierte, haben
viele Fachgro3hdndler nicht am Lager

Mit Conmetall war auch die Wiirth-Gruppe in
Sachen Sanitér- und Heizungsgrof8handel auf der
Baumarktmesse vertreten

— man hoére und staune — ein 3-D-Badpla
nungsprogramm, das von mehreren Aus
stellern gezeigt wurde. Das Programm Yes
cad-Daten-Baumaérkte von der Hildeshei
mer Datex GmbH beinhaltet die Artikel

stammdaten von Baden-Haus, Breuer,
Conmetall, Decotec, Fackelmann, Flabeg
Jokey, Nicol, Parath, Sanitec, Sanitop
Sanwood und Sieper. Aus der Fachhar
delslinie Diacad Ubernommen, sollen sict
aber auch Markenprodukte namhafterHer
steller integrieren lassen. Nach Firmen
angaben steht damit eine umfangreich
Datenbank mit Artikeln von mehr als 300
deutschen und europaischen Produzer
ten immer aktuell zur Verfigung. Und
weil neben Graphiken, Farb- und Aus
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fuhrungsinformationen auch alle kaufman
nischen Informationen bis hin zum Ver
kaufspreis sowie der Original-Bestellnum
mer des Herstellers im System enthalten
sind, kann der ,Badberater” im Baumarkt
auf Knopfdruck auch gleich beim angebun
denen Grof3handler bestellen. Dald dieser in
nerhalb weniger Tage fix und fertig vor
kommissioniert liefert, ist in Baumarktkrei
sen inzwischen selbstverstandlich.

Hochwertigere Bader
mit steigender Verkaufsflache

Mit Kundenservice und -orientierung -so
wohl im Verhaltnis von Vorlieferant zum
Baumarkt wie auch vom Baumarkt zum
Endverbraucher soll die abflachende
Wachstumskurve gestiitzt werden. Denn
nach dem Boom in den 80ern und Uberpro
portionalen Zuwachsraten in der ersten
Halfte der 90er Jahre stiegen die Umséatze
der deutschen Bau- und Heimwerkermark
te 1998 gegenuber dem Vorjahr nur noch
um etwa ®b6. Auf die Verkaufsflache be
zogen, waren sie mit —% sogar weiter
ricklaufig. Das kommt aber auch vom-un
gebrochenen Trend zu groR¥flachigen Neu
erdffnungen mit im Schnitt 4350 4W/er-
kaufsflache. Allerdings zeigte sich, dal3 der
Anteil an Profi-Qualitaten und héherwerti
gen Artikeln in den Baumarkten mit stei
gender Verkaufsflache wéachst. Das gilt-ins
besondere bei der Badausstattung.
Insgesamt betrugen die DIY-Erlése im ver
gangenen Jahr rund 75 Milliarden DM. Mit
einem Anteil von rund 19 liegt Sanitér
und Heizung hinter Holz und Baustoffen mit
jeweils ca. 13,50 in Baumarkten an dritter
Stelle. Das klingt auf den ersten Blick zwar
nicht ganz so schlimm, ent
spricht aber nach einer aktuel-
len Titze-Studie zB. immerhin
316% des gesamten deutschen
Sanitérmarktes. Baumarkte haben
damit genau die 3 gewonnen,
die der Sanitarhandel im vergan
genen Jahr einblURte, als er auf
479% zurlckfiel. In den neuen
Bundeslandern lief erstmals mehr
Sanitérbedarf Uber die Baumérkte als
Uber die Fachschiene.

Der neueste Baumarkt-
trend: 3-D-Badplanung mit
direkter Lieferantenanbin-
dung an deutsche Marken-
hersteller, wie sie auf dem
Stand der S+H-Grol3hdndler

Conmetall und Sanitop ge-

zeigt wurde
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Nicht weiter nach unten gedriickt die-oh verstarkter Beratungskom Marktanteile der Sanitarbranche nach
nehin schon tiefen Verkaufspreise im Bau petenz fiir den privaten Vertrichsformen
markt. Sie lagen im letzten Jahr nur knapfKunden setzten nicht nur

unter denen des Vorjahres. Die Durch Hagebau und Globus mit Sonstige Var-
schnittspreise bei WC-Flach- oder -TFief besonderen Angeboten wie Irabra T
spuilern bewegten sich zwischen 29,98 und&pezialwerkzeug und -zu =
g b e Saniltrhordel

53,45 DM (d 42,61 DM), bei einem weif3en behdr, Berufs- und Wetter
60er Waschtisch zwischen 29,— und 59,9(Mekleidung, Arbeitsschutz Kixhertach-
DM (O 34,39 DM), bei Waschtisch-Einhe zubehér, Markenartikeln, | handel
belmischern zwischen 24,95 und 59,90 DMGarantien, Baustellen-Lie
(O 39,54 DM) und bei Einhebelmischern ferservice und speziellen
fur die Wanne zwischen 39,78 und 79,— DMKonditionen auf Profi-
(O 54,65 DM). Zielgruppen, also auch auf
die Handwerker.

Mehr Service fiir Verbraucher

und Profi-Kunden . Marktdynamik e

Fur 1999 rechnet man in Baumarktkreiseny rhajtat gegen R

mit einem moderaten Wachstum von unge hschi ek

fahr 2% und einem Flachenzuwachs von/:aC schiene

etwa 4%. Nach den 174 NeuerdffnungenAber auch fir das Faeh | fsaimes iFae i e

im vergangenen Jahr sollen 1999 weiterdvandwerk ist die neue AUs nach der aktuellen Titze-Badstufe laufen schon fast ein Drittel

130 neue Baumarkte zu den 4014 deutscherchtung der Bauméarkte aller Sanitérprodukte iiber die Bau- und Heimwerkermérkte
Standorten hinzukommen. Aber auch demuf Langfrist- statt Lauf

Verdrangungswettbewerb wird sich wver kunden nicht unproblema

scharfen, nachdem 1998 schon 338 bestdisch. Handelt es sich doch bei den Markt-nerhalb von 48 Stunden bestellen. Daf3 fiir
hende Standorte den Betreiber wechselterund Serviceliicken, die jetzt geschlosserBau- und Heimwerkermérkte grundsatzlich
Umsatzriickgangen und Gewinneinbrticherwerden sollen, durchweg um klassischegute Zukunftsaussichten bestehen, bestétig
wollen die Bau- und Heimwerkerméarkte vor Doménen der Handwerksunternehmen, mite auch das Minchner Institut fir Freizeit
allem mit einer verstarkten Kundenorien der sich diese kundennahen Dienstleiwirtschaft: Durch das Auseinanderdriften
tierung begegnen. Dazu hat Obi eine Kre stungsbetriebe bisher deutlich vom Bauder Einkommen soll die finanzielle Not
ditkarte mit zinslosem Einkaufskredit bis markt absetzten. Eine weitere Problematikwendigkeit fir Eigenleistung laut einer-ak
2000 DM und Rabatten, kostenlose Magafur die Fachschiene bergen die professiotuellen Studie auch dann zunehmen, wenn
zine und Ratgeber, Heimwerker-Trainings nellen Internet-Aktivitdten der Baumarkte. die Handwerkerkosten nicht mehr in glei
seminare sowie die kostenlose Anlieferungrast alle nennenswerten Hauser sind im umchem MalRe steigen. Als Grund flr die Ei
und die persénliche Beratung beim Kundersatzversprechenden Netz der Netze mit umgenarbeit von Heimwerkern wird oft ange
in den eigenen vier Wanden eingefuhrt.fangreichen Produktkatalogen und Servicegeben, dal Handwerker zu lange auf sich
AuRerdem sollen Frauen, junge Leute undangeboten vertreten. So kann der Verbrauwarten lassen oder viele kleinere Arbeiten
gewerbliche Kunden mehr in die Marke cher direkt per Mausklick vom heimischengar nicht Ubernehmen. Zwei Drittel der
tingstrategien einbezogen werden. Nebetderd aus zur bundesweiten Lieferung in Heimwerker sind sogar Uberzeugt, besser,
sorgfaltiger und engagierter als Handwer
ker zu arbeiten. AuBerdem wird das Heim
werken im Zuge einer standig wachsenden
Freizeit immer mehr zum Hobby. Hand
werkern wird bei dieser Klientel nur noch
die Rolle fur den Notfall zugebilligt. An
genehm sind diese Aussichten nicht. Doch
es ist besser, der bitteren Wirklichkeit ins
Gesicht zu schauen, als die Lage schénzu
reden. Denn nichts ist schlimmer als einen
Konkurrenten zu unterschatzen. O

Wo Markenhersteller die Baumérkte nicht beliefern, gibt es — wie hier mit Breuer — teilweise
im gleichen Konzern einen zweiten Industriezweig, der die Nachfrageliicke schliel3t
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