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GroBhandelsmarketing 2000

SanitdrgrolShandel am
SCh EI.de Weg ? Dr. Peter Greipel*

So entschlossen der SanitargroBhandel seinen Platz in der Vertriebskette auch verteidigt,
fiir eine dauerhafte Zukunftssicherung reichen ausgekliigelte Lager-
und Logistikkonzepte nicht aus. Vielmehr miissen sich die Grossisten als regionale Marke-
tingspezialisten und Durchverkaufsprofis verstehen. Der folgende Beitrag
zeigt, wie aktives GroShandelsmarketing in der Praxis aussehen kann und muf.

letzten Jahren ein Uberaus Wachsende Konzentration Marktgeschehen entscheidend préa-

dynamisches Umfeld fir alle 27 HisipeniE L WRiEs e s gen. Diese Entwicklung war spe-
Teilnehmer. Neue Produkte und ziell 1998 mit einigen spekta-
Marktsegmente, speziell auch in kularen Ubernahmen (z. B. Thys-
der Klima- und Umwelttechnik, ha- sen, Mannesmann, Possehl etc.) zu
ben neue Chancen geschaffer beobachten und wird in Zukunft

Der Sanitarmarkt bildet in den blécke bilden werden, die das
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Aber auch das Risiko erhoht, durct | 2 die Gro3handelslandschaft nach-
strategische Fehlentscheidungen a 25 z haltig verandern, da der deutsche
den Rande des Marktgeschehen | s < s Sanitarmarkt fur in- und auslandi-
gedrangt zu werden. Speziell del | & Strategische =% sche Investoren zunehmend eine
GroRhandel lauft Gefahr, von der | & & AL g3 interessante  Plattforminvestition
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werden. Ahnlich wie es in den sieb- | €= ® 3 amilienunternehmen werden
ziger Jahren bereits mit der Kuiche é% g durch engere Kooperation bzw.
geschah, drohtihm der gesamte Be | £ wirtschaftliche Verflechtung fur
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reich vor der Wand zu entgleiten.
Wie Uberall im Wirtschaftsgesche-
hen kann ein Unternehmen nui
dann erfolgreich sein bzw. bleiben,
wenn es sich aktiv auf sein Markt-
umfeld einstellt, sich also durch ei-

andere Verhéltnisse sorgen.

Zunehmende
Internationalisierung
Die Offnung der Markte im EU-

Verandertes Anforderungsprofil
im Sanitarhandwerk

gene Initiative und Tatkraft in sei- Binnenmarkt, der Euro, internatio-
ner Funktionserflllung den neuengiig 1 Strategische Anforderungen an den SanitirgroBhandel nale Verflechtungen in Konzern-
Bedingungen anpalfit. Passives, ad- strukturen, all das hat dazu geftihrt,
aptives Verhalten muf3 zwangslau- dafR Beschaffungsmarketing im Sa-
fig zum Scheitern fihren. Die wesentlichen Wachsender nitargrolhandel internationales Marketing

strategischen  Herausforderungen de - geworden ist. Wenn auch durch die hohe
zurickliegenden und des beginnenden net?-(onzentratmnspmzeg Markttransparenz durch die Euro-Ein-
en Jahrtausends lassen sich in etwa an vi@bwohl die deutsche Sanitarbranche auf Infihrung mit einem mittelfristigen Anglei-
groRen strategischen Eckpunkten festmadustrie- wie Gro3handelsseite noch priméichen der Verkaufs- und Beschaffungsprei-
chen (Bild 1). Sie sind auch die bestim-mittelsténdisch gepragt ist, fordert doch diese in Europa zu rechnen ist, so kann doch
menden Faktoren fur den anhaltenderwachsende Internationalisierung des Gemit einer weiteren Etablierung auslandi-
Strukturwandel im SanitargrofZhandel. schéfts seit Jahren das Einbrechen von inscher Hersteller auf dem deutschen Sa-

ternationalen Konzernen in das Marktge-nitdrmarkt gerechnet werden. Vor dem Hin-
* Dr. Peter Greipel ist geschaftsfilhrender Gesell- ~ schehen. Gleichzeitig verringert sich suk-tergrund dieser stetig sich verandernden
schafter der HGF Management Consulting GmbH, ~ 7egsjve die Zahl der mittelstandischen Satieferantenlandschaft kommt den Fragen
die GroBBhandelsunternenmen zu den Themen Strate- _. .. .. . . . «
gie, Marketing und Vertrieb berat, Telefon (0 89) n|ta_r_grol'_5handler. Sei es durch aktwesemer .,',echten Pa}r.t'nerschaft mit der Indu-
1 41 05 95, Fax (0 89) 1 41 05 47 Zurlckziehen aus dem Grof3handel undtrie fir den Sanitargrohandel der Zukunft

Ubergang in andere Aktivitdten (Einzel-

handel, andere Markte etc.), durch generel-

le Geschaftsaufgabe oder Verkauf bzw.

Ubernahme. Verstarkte Konzentration be-

deutet natirlich auch, daf sich in den néch-

sten Jahren stérker als jemals zuvor Macht-
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eine immer starkere Bedeutung zu. Dazwduzieren den GroRBhandel zum reinerfer- und Lageroptimierung tragen auf Dau
gehdrt aber auch, die Marketingangeboteéstrecken- und Verrechnungsgro3héndleer gesehen zur Alleinstellung wenig bei.
der ,verninftigen“ Lieferanten besser undmit entsprechend minimierter HandelsspanWer also nur den logistischen Trumpf aus
partnerschaftlicher als in der Vergangenheine. Auch das traditionelle Lagergeschéaft isspielt, muf3 damit rechnen, daf sich irgend

aufzunehmen. im Umbruch. Durch neue Medien, durchwann alle Gesprache auf den Rabatt redu
wachsende Online-Vernetzung Uber das Inzieren. Hier setzt aktives GroRhandelsmar
; ternet wird die Direktbelieferung wie auch keting ein, das dem Handwerkskunden er
Neue Vertriebsformen und der \VersandgroRhandel wirtschaftlich méglicht, erfolgreich zu verkaufen und inm
Konzepte machbar und logistisch sinnvoll darstellbar.auch klar macht, da® in der Regel QD
Vom Marketing der Hersteller und vom DM mehr Rohertrag wichtiger sind als 0,5
Uberlebenswillen selbstandiger Einzelhan 5 _ Prozent mehr Rabatt.
dels- und Handwerksexistenzen profitiertevera."qertes Anfordemnys Die Zukunft des SanitargroBhandels liegt
der GroRhandel seit jeher. Solange sich qi@rofil im Handwerk nicht (nur) in seiner Aufgabe als Legi

beiden Marktpartner im Zaum hielten, dieDas Sanitdrhandwerk ist schon lange keinstikdrehscheibe, sondern in seiner Funktion
Hersteller sich um die Produkte kiimmerterhomogene Gruppe mehr, die allein mit zu als Kompetenzzentrum fiir das Handwerk,
und die Einzelhandler sich um den Kauf verlassiger Belieferung und verninftigerdas alle Dienstleistungen unter einem Dach
abschlul3, solange funktionierte der klassiWare zu guten Preisen zufriedengestellbindelt (Bild 2). Gro3handler, die in der
sche dreistufige Vertrieb. Der Sanitar werden kann. Nein, dies alles wird zuneh Lage sind, dieses Gesamtklavier gestimmt
groBhandler als Lagerist, Spediteur und-Sormend als selbstverstandliche Basisleistungu spielen, bauen langfristig eine Bezie
timenter hatte sein Auskommen. Je starkevorausgesetzt. Gefordert sind dariber hinhungsebene zum Handwerk auf, die neben
aber die Hersteller im Markt wurden, um soaus spezifische Unterstitzungsleistungendem ,harten Geschaft* auch die emotiona
weniger hielt der Au3endienst und der-Dis um im wachsenden Verdrangungswettbele Komponente adéquat berticksichtigt. Die
tributionsservice des GroRBhandels den Anwerb verkauferisch zu tberleben. Hier istEckpfeiler dieses Marketingansatzes sind
forderungen der Lieferanten stand — wededer Sanitargrohandel gefordert. Er mu3m Einzelnen:

von der GréRenordnung des Umsatzes nocsich und seine Strukturen verandern, damit Die strategische Marktentwicklung, fal.
von der Prazision der zu vermittelnden In das vorhandene Leistungspotential nicht mit die kontinuierliche Weiterentwicklung
formationen und schon gar nicht von derder GieRkanne Uber alle 00 Hand von neuen Marktsegmenten durch part
Corporate Identity vor Ort. Weil gleichzei werksbetriebe gestreut wird, sondern ziel nerschaftliche Zusammenarbeit mit der
tig im Einzelhandel und im Speditionswe gerichtet und anforderungsgerecht auf die Industrie- und/oder Blndelung von Ein
sen ein Wandel einsetzte, geriet der Sajeweiligen Bedurfnisstrukturen fokussiert zelleistungen/Produkten zu Probleml6
nitargrof3handler schneller in Bedrangnis alsverden kann. Zu diesem Zweck muf3 der sungspaketen fur das Handwerk.
erwartet. Sanitargro3handel neben aller Optimierung-Die aktive Unterstiitzung bei der Serti
Baumarkte und speziell auch der gro3flachiin Organisation, Ablauf und Logistik eine mentsbildung und -entscheidung im
ge Mobelhandel entdeckten den SanitdrbeKomponente (wieder) entdecken, die in den Handwerk (insbesondere in Verbindung
reich als attraktive Markterweiterung. Ver letzten Jahren haufig ohne Not auf die In mit Ladengeschéften) durch kompetente
kaufsaktive Handwerker riicken in Ver dustrie abgewalzt wurde — das Marketing. Vorortberatung durch den AuRendienst

bundgruppen wie SHK oder SIMBA enger wie auch ,Inhouse”, beispielsweise in der
zusammen und fordern von der Industrie Ausstellung oder an der Theke.
nicht nur Marketing und Abverkaufshilfe, Das vergessene Thema — Die laufende Schulung, nicht nur zu fach

sondern auch den Direktbezug. Der Grof3#m Sanitargro3handel ist allerorten in die lich-technischen Themen (wo die Irdu
handel ist urplétzlich ausgehebelt in seinerEDV und Logistik investiert worden. @n  strie zunehmend die Oberhand behélt),
ureigensten Aufgaben, beschimpft als line-Verbindungen zum Kunden, 24- sondern auch in den wichtigen Bereichen
»Spannenkiller* und besten Stunden-Lieferservice, zeit- Verkauf, Personal- und Betriebswirtschaft
falls geduldet als Lik- und mengenexakte Zu  bis hin zur aktiven Betriebsberatung (im
kenbufer fur die stellung ,Justin ureigensten Interesse des Sanitargrohan

Strategische
Marktentwicklung

Volldistributi- Time" sind zu dels als ,Bank seiner Kunden®).
on. Direktkon mindest  fir —Der (Verkaufs-) technische Support wie
takte der In den GroBRhan auch die technische PlanungBz.im ge
dustrie zu Ar = del der Min- samten Badsegment, die Ausarbeitung der
chitekten und 5 desteinsatz, Handwerksangebote bis zum kompletten
Planern oder o = 8 = g umim Spiel zu Ausschreibungsservice.
Uberregionale 3 = B = 2 2 bleiben. Aber —Der ,emotional Service* (8. Kunden
Objektspeziah 3 5 2 @ E s Vorsicht: Lie veranstaltungen, Freizeitevents, Incen
sten im Hand é 2 & g £ % tivs) im Sinne eines echten Bezie
werk mit eige = @ g 3 £ S hungsmanagements als immer wichtiger
ner Logistik re a e 5 3 H werdende Saule aktiver Kundenpflege.
5 —Komplette Verkaufsforderungspakete zur
F Verbesserung des Direktverkaufs Bz.
Direktmailingangebote,  Aktionspakete
zur gezielten Nutzung der Kundenkartei
Lager und Logistik beim Handwerk).

Bild 2 Der SanitirgroBhandel als Kompetenzzentrum
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—Last but not least, die Nutzung der
GrofRhandelsinfrastruktur  (Ausstellung, Bindung an den Grof3handel
AulRRendienst, regionale Bekanntheit) als
Basis fir ein aktives regionales Marke
ting, quasi als (Marketing-) Systemkopf

fir das Sanitarhandwerk in der Region.
Verkaufsaktive Instas »
Echte Partnerschaft statt
Beziehungskiste )
Das geschilderte Marketingspektrum des hverk"?‘“fsak“"e Instas
Grol3handels sollte natirlich am besten ge o S s

meinsam mit der Industrie und nicht geger

Potentialkunden 7 TOP-Kunden

hoch

dungen werden zum Gradmesser der Liefe
rantenauswahl, sonder echte Partnerscha

<
die Industrie ausgebaut und eingesetztwer €
den. Dieser integrierte Ansatz kooperativer %
Marketings definiert die Rolle des Be & Objekt-
schaffungsmarketings neu: Nicht allein der 2 o
Preis oder ,diffuse” traditionelle Verbin 3 Poor-Dogs SpeaElEEn Cash-Cows
a
£
(]
>

auf Basis von Leistung und Gegenleistung
Das bedeutet auch ein Umdenken bei de
Industrie, die bislang beispielsweise Hand

werksaktivitdten gezielt einsetzt, um uber Instas, die nicht verkaufen
einen stabilen Nachfragesog aus der- ver kénnen oder wollen
meintlichen Groflhandelsabhangigkeit-her

auszukommen. Durch dieses kontrapreduk
tive Lagerdenken wird die Chance verpal3t
die Handwerksaktivitdten im Sinne einer
echten Optimierung und Effizienzsteige
rung zu bundeln und dadurch echte Gewin niedrig hoch
ner/Gewinner-Beziehungen zu initiieren. So
sind die derzeit hochaktuellen Kundenklubsgijid 3 Exemplarisches Kundenportfolio im SanitérgroBhandel
von Herstellern fur Handwerker sicherlich
auch unter Einbeziehung des Grol3handelsen beispielsweise in gemeinsamen -Verkorrespondiert mit einer klaren Fokussie
zu konzipieren und attraktiv zu gestalten kaufskatalogen Zeitungswerbung etc. eirrung auf Kundengruppen. Denn gerade vor
Vielleicht bietet ja auch gerade dieserGegengewicht zur Omniprasenz der Baudem Hintergrund ausufernder Vertriebsko
SchulterschluBl fur den initierenden Indu méarkte aufgebaut werden kann? Anderesten auch und gerade im AufRendienst gilt
striepartner den Schlussel zu Alleinstellungdreistufige Branchen wie die Elektiro mehr denn je Qualitat vor Quantitat in der
denn ansonsten ist jeder weitere Kunbranche zeigen, dalR so etwas vor dem HirKundenbeziehung. Aktives Absatzmarke
denklub erst einmal ,me too“. tergrund immer starker werdender fach ting ist deshalb zuerst einmal eine strate
Kooperative Aktivitaten sind auf allen Fel fremder Vertriebswege mdglich und richtig gisch fundierte Kundenbewertung nach
dern des Kompetenzzentrums Sanitérist. Denn nur wenn diese vertikale Marke quantitativen und qualitativen Kriterien
groBhandel denkbar, sollten sich aber nichtingintegration funktioniert, behalt der drei (Bild 3).
nur in einem rein finanziellen Beitrag der stufige Fachvertriebsweg seine Marktbe Je nach fachlicher Ausrichtung und Rosi
Industrie (als Quasi-Kondition) erschopfen,deutung und Berechtigung. tionierung in diesem Kundenportfolio las
sondern nach dem Motto 1 + 1 = 3 echten sen sich individuelle Betreuungspakete
Synergienutzen erschlieBen. Warum ist bei ,. . . schniiren, die gezielt die rationale und emo
spielsweise nicht die unbestrittene Kun Nicht alles und nicht jeder tionale Bindung strategisch wichtiger Hand
dennéhe des GrolRhandelsauliendienstes rider dauerhafte Briickenschlag zum Liefe werkskunden erhéhen und gleichzeitig ge
der Fachkompetenz des Industrieauf3erranten ist fir den SanitargroBhandel genaweignet sind, brachliegende Potentiale bei in
dienstes in einer gezielten bedarfsgerechteso wichtig wie das nach vorne gerichteteteressanten Kunden zu aktivieren. Damit
Vorortbetreuung im Sinne echter ParchenBiindnis zum Kunden. Jede Anderung indiese Pakete auch wirklich beim Adressa
bildung zumindest fallweise zu bindeln?diesem Gefiige fiihrt zu einer Verschiebungen ankommen, muf3 der GroRBhandels
Warum sind die Verkaufsforderungsetatsdes Gesamtsystems. Gro3handelsmarketirauf3endienst vom Grunde her neu definiert
der Industrie nicht zumindest fallweise mitist und bleibt ein gefahrlicher Balanceakt.und gefiihrt werden. Der ,Fehlwarenbuch
dem regionalen Marketing des Sanitér Deshalb ist Fokussierung das Zauberworgbschreiber” alter Préagung ist schon lange
groBhandels zu synchronisieren, damitmodernen Absatzmarketings. Fokussierungot. Gefordert ist der fachliche Sparrings
handwerkertbergreifend in der Region mitmeint auch oder gerade Konzentration ungbartner und Coach in allen Lebenslagen.
wettbewerbsgerechten EndverbraucherpreiAufbau von Spezialsortimenten, die Fach Der Auftrag kommt dann ganz von alleine.

kompetenz zur Differenzierung erfordern Dementsprechend muf3 die Betreuung nach

und durch das Angebot auch technischer

Anwendungsmaoglichkeiten Chancen zur

starkeren Kundenbindung bieten. Eine-der

artige Differenzierung in Spezialsortimente

niedrig
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strategischer Relevanz und Potential deten Kenntnisse des regionalen Marktes-vornen lassen sich dann Werbeaktivitaten, Cl-
Kunden systematisiert werden und EDV-aus und dem Handwerk in der Regel die fi Konzepte etc. mit der entsprechenden-Mit
technisch durch ein umfassendes Vertriebsnanziellen und personellen Ressourcen, urautorenschaft des angeschlossenen Hand
informations- und Steuerungssystem, dasktives Endkundenmarketing zu betreibenwerks generieren.
ein effektives Vertriebscontrolling ermég Zudem bietet der Grof3handelsstandort miEir alle diese Bereiche gilt jedoch: Nur auf
licht, unterstiitzt werden. Denn nur derjeni seiner breiten Warenprésentation, der AnBasis von Leistung und Gegenleistung
ge, der seine Vertriebszahlen inklusivewendungstechnik sowie den Schulungsfunktioniert es. Gerade der aktive GroR3-
Kennzahlensystem regelméaRig im Soll/lst-und Seminarrdumen eine gute infrastruktuhéndler hat nichts zu verschenken, deshalb
Vergleich bearbeitet und seinem AuRen relle Voraussetzung, um als Drehscheibe fimuf er sich jede Form von Service adaquat
dienstmitarbeiter entsprechendes Feedregionales Marketing zu fungieren. verglten lassen. Das klingt selbstverstand
Back gibt, kann motivieren, zukunftsorien So laRt sich zB. die Ausstellung ideal fir lich, ist es aber nicht. Eine mdgliche -L6
tiert arbeiten und die richtigen Entschei kooperative endkundenbezogene Aktivitd sung ist die Aufsplittung und Professiena
dungen treffen. ten mit dem Handwerk nutzen @. Mes  lisierung einzelner Dienstleistungen: Frai
senachlese, Tag der offenen Tir, Meisterning findet im Schulungszentrum statt und
. . abende, etc.) Leider sind GroRhandelsaukostet eben Geld, Marktforschung wird von
Regionaler Spezialist stellungen meist in Gewerbegebieten unctinem Institut erledigt, fir Ladenbau, De
Vor diesem Marketinghintergrund be damit alles andere als in Endverbraueherkoration und Verkaufsférderung werden ex
kommt die Achse Lieferant — Saniar lauflagen. Gleichwohl bieten sich Serti terne Spezialisten hinzugezogen. Alle-die
groBhandel — Sanitarhandwerk — Endkundenentsbereiche wie etwa die Sanitarausstase Mal3nahmen sind katalogisierbar. Fur die
eine besondere Qualitat. Hier geht es nichtung an, die endverwendernah in BadstudiGrundvoraussetzung — Marketingideen —
mehr nur um die Optimierung von Waren os vermarktet werden kdnnen. Warum soligibt es dagegen keine Standards. Dazu
stromen zur Bedarfsdeckung, sondern auckin Grof3handel hier nicht als Konzept odebraucht der GroRhandler Kreativitat und
oder gerade um Bedarfsweckung zum-Nutgar Franchisegeber fiir das Handwerk-funPhantasie. Eine Ubung, die es wert ist, sich
zen aller in dieser Leistungskette Beteilig gieren? Auch die Initiierung horizontaler ihr zu unterziehen. Denn den eingangs be
ter. Der SanitérgrolRhandel kann hier vieHandwerkskooperationen mit regionalenschriebenen Wandel im Markt kann der Sa
mehr sein als ein Glied in der Kette, er kanrGro3héndlern als Systemkopf und Lager nitéargrol3handel nicht aufhalten. Aber mit
Systemkopf dieses integralen Konzeptegartner, sind Bausteine kooperativen regioeigener Marketingkompetenz nachhaltig
sein. Denn der Industrie hat er die spezielnalen Marketings. Aus diesen Kooperatio gestalten. O



