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Gravierende Verdnderungen im Dammstoffmarkt

Versaumt der Handel den
Anschlul3?

Heute gibt es in der Haus-
technik quasi keine Rohr-
leitung, die nicht gegen
Wérmeverluste, Tauwas-
serbildung etc. geddmmt
werden miil3te

Wolfgang Gries*

Bei einem méglichen Ge-
samtumsatz von jéhrlich
600-700 Millionen DM bei
Dammstoffen im Sanitér-
und Heizungsmarkt in
Deutschland schopft der
Fachgrof3handel allenfalls
50 % aus. Etwa 45 % der
Produkte gelangen (iber an-
dere Vertriebsformen an In-
Stallateure und Heizungs-

Installateur und Heizungsbauer zudemiene oder fertig ummantelte PU-Schalen als
schwierig, rechtzeitig einen FachisoliererDdmmaterialen etabliert. Die Anzahl der

bauer und nur ca. 5-7 %
tiber den Baumarkt an den
privaten Endverbraucher.
Versdumt der Sanitar- und
Heizungsgrol3handel so den
Anschlufls an ein lukratives

fur die DA&mmung von Rohrleitungen, die einzelnen Produkte und die neuer Anbieter
im FuBboden oder unter Putz verlegt wer{z. B. Baumarkte, Dammstoff- und Bau-
den mufBdten, auf die Baustelle zu bekomstoffhandel, Direktanbieter) haben sich par-
men. Das flihrte schnell dazu, daR Installaallel dazu explosionsartig vermehrt. Bei den
teure die Dammung der RohrleitungenProdukten wurden durch immer spezifi-
durch leichtes Uberschieben des Schlaucheschere  Anforderungen eine Reihe von
vor der Montage der Rohrleitung als eige-Nischenprodukten, wie z. B. Dammhiilsen,
nes Gewerk Ubernahmen. vorisolierte

AbfluRrohrddmmschlauche,
Rohre etc. auf den Markt gebracht. Die ge-

A stiegene Zahl neuer Anbieter hat dazu ge-
Der Dammsmffmarkt fuhrt, da® der Fachhandel Dammaterialien
E nde der 60er Jahre interessierte sicH?XpIOd’ert und eine Reihe anderer Produktgruppen ver-

Marktsegment?

der Sanitar- und HeizungsgroRhandelAls eine Konsequenz der sogenanntemachlassigt hat. Andererseits hatte dies eine
erstmals fur flexible Dammstoffe auf Energiekrise in den 70er Jahren wurde daSpezialisierung der anderen Vertriebsfor-

elastomerer Basis (z. B. Armaflex-Schléau-Energieeinsparungsgesetz  verabschiedetpen zur Folge. Es kam zu einer Verschie-
che). Der Installateur hatte erkannt, daf3 edas u. a. die erste HeizAnlV (Heizungsan-bung der Marktanteile.
bei der Verlegung der Rohrleitungen inlagen-Verordnung) beinhaltete. In dieser
Mauer- und Deckendurchbriichen mit demVerordnung definierte der Gesetzgeber zu .
Einsatz dieses Materials die Korperschall-ersten Mal eindeutig, welche RohrIeitungeWarktpOtent’al von 2,5 Mrd. DM
probleme l6sen kann. Allerdings gab es zw. B. in einer Heizungs- und Brauchwas-Betrachtet man das Gesamtmarktpotential
diesem Zeitpunkt aus rechtlicher Sicht nochseranlage gegen Wéarmeverluste geddmnwon Dammstoffen im Sanitar- und Hei-
keine eindeutig definierten Anforderungen,werden missen. AuRerdem wurden dieungsmarkt, muf man annehmen, daR der
Rohrleitungen gegen Energieverluste zuVarmeleitfahigkeit der Dammaterialien Mehrzahl der Entscheidungstrager im Sa-
dammen. Durch die damals ungebremsteind darauf basierend die Dammschichtnitar- und HeizungsgroRhandel die Bedeu-
Konjunktur im Baugewerbe war es fur dendicken fiir die verschiedenen Einsatzbereitung des Einsatzes von Dammstoffen aus

che festgelegt. Die HeizAnlV wurde bis energiepolitischer Sicht oder die Groe des
* Wolfgang Gries ist Geschaftsfiihrer der Armstrong Neute mehrfach modifiziert und die Anfor- Marktsegmentes nicht bewuBt ist. Anders
Insulation Products GmbH Deutschland, 48153 Min- derungen an die Dammung von Rohrlei-
ster, Telefon (02 51) 7 60 37 61 tungen erhoht. Spater wurden durch die DIN

1988 auch Kaltwasserleitungen in die

~.Dammpflicht* genommen.

In dieser Zeit haben sich neben Elastome-

ren (Kautschukprodukte wie Armaflex)

auch andere Produktgruppen wie Polyethy-
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Struktur des deutschen Ddmmstoffmarktes

laRt sich nicht erklaren, daR3 bei einem mogdels zu héren ,Was sollen unsere Verkduzudem das Abholgeschéft, der Kleinbedarf,
lichen Gesamtumsatz in Deutschland vorfer noch alles wissen? Schlief3lich haben widie exklusiven Produkte etc. Der Direktan
jahrlich 6@—-700 Millionen DM Einkaufs 30 000—60 000 Artikel zu verkaufen!” Hier bieter verkauft keine bessere Ware, sondern
wert des Installateurs der Umsatzanteil desei die vorsichtige Frage gestattet, welcheer verkauft seine Ware nur besser, und zwar
Handels bei allenfalls 5% liegt. Etwa %  Verkaufer in der Lage ist0300 Artikel zu  zu einem deutlich héheren Preis als der
der Produkte werden uber andere Verkennen und erst recht zu verkaufen? Da&achhandel. Wenn der Fachhandel es
triebsformen an Installateure und Heizungs Problem des Fachhandelsverkaufers liegschafft, seine heutigen Stéarken wie L-ogi
bauer gebracht und nur &-7% gelangen auf der Hand: Er kann nicht auf alle -Be stik, Finanzkraft, regionale Nahe, taglicher
Uber den Baumarkt an den privaten Enddurfnisse seiner Kunden entsprechend einAnlieferservice, Lieferservice auch fir
verbraucher. Zusatzlich gibt es noch einggehen. Eine Losung des Dilemmas konnté.angsamdreher etc. mit den Starken der an
Reihe von anderen ,Verbrauchsmateriadie sich in allen Lebensbereichen abzeichderen Vertriebsformen — wie aggressives,
lien“, wie z B. Befestigungstechnik, Werk nende Spezialisierung sein. Hierzu ein-Bei bedarfsgerechtes Verkaufen — zu vereinen,
zeuge, Montagematerial etc., die noch- einspiel aus dem Baustoffhandel, wo man vowére er bei Produkten wie Dammung,-Be
mal einen geschatzten Wert von ca. 1,8-2,@5 Jahren neben Sand, Steinen und Zemefestigungstechnik, Werkzeuge und vielen
Mrd. DM ausmachen. Auch diese Produk auch die Mineralfaser und Gipskartonplat anderen hochprofitabel und fast unschlag
te werden zu einem grof3en Teil nicht Ubetten kaufen konnte. Inzwischen haben siclbar.

den FachgroZhandel verkauft. Insgesamdort z.B. Spezialisten als Dammstoffhand Hier handelt es sich um eine strategische
umfal’t das Marktpotential also ca. 2,5 Mrd.ler und als Trockenbauhandler etabliert. EirEntscheidung eines jeden Handlers. Das
DM. Konsequenterweise mufdte jeder FachMarktsegement von heute insgesamt caMarktpotential ist aufgrund der aktuellen
handler eine Analyse seines Einzugsberei5—-7 Mrd. DM. Baukonjunktur geschrumpft, der Preis und
ches vornehmen, um so den moglichen-UmDer Fachhandel im Sanitar- und Heizungs damit auch die Marge in den letzten Jahren
satz und den echten Bedarf seiner Kundebereich hat diese Entwicklung fur die-be zudem zwischen 15 un@®&6 gesunken. Die
zu ermitteln. Bedenkt man, dal3 der Rohrschriebenen Segmente bisher verpaf3t. Hsrfahrung zeigt, daR die Verantwortung fiir
markt (Stahl-, Kupfer-, Kunststoffrohre konnten sich andere Vertriebsformen-entdiese nach wie vor profitable Produktgrup
etc.) zu fast 100% in der Hand des Fachwickeln, die diesen Platz eingenommen hape innerhalb der Fiihrungsstruktur sehr hoch
groBhandels liegt, muf3te es bei entspreben. Die Folgen sind an den Marktanteils angesiedelt ist, um sie erfolgreich vermark
chenden Planungs- und Kontrollverfahrenverlusten der letzten 10 Jahre abzulesen. Béén zu kdnnen. Nur auf Ebenen wie-Ge
relativ einfach sein, dies auf die Ver Dammstoffen verlor der Fachhandel in-die schaftsfihrer, Niederlassungs-, Verkaufs
brauchsmaterialien zu tbertragen. Doch asem Zeitraum ca. 22 % Marktanteil, obwohlleiter etc. werden Marktanalysen erstellt,
diesem Punkt scheitern alle Bemihungensich das Marktvolumen in dieser Zeit fastZiele gesetzt und Erfolgskontrollen durch
das beschriebene Potential dem Fachhandeérdreifacht hat. Zum Teil haben Direkt gefuhrt. Die Verkaufer sind als Spezialisten
zuganglich zu machen, da es nicht kensevertreiber diesen Platz eingenommen, di@uszubilden, wobei die Lieferanten die da

quent analysiert wird. fur jeden Handwerker oder die einzelnenzu erforderliche Unterstiitzung geben kon
Gewerke einen speziell ausgebildeten-Vernen. Es gibt eine Menge zu tun und es ist
. . . kaufer haben. hoéchste Zeit, um nicht endgultig den -An
Spezialisten sind notwendig schiuR zu versaumen. 0

Um im Markt erfolgreigh ZU sein, sir!d e \Was der Handel

ben den Marktkenntnissen auch die-ent

sprechenden Produktkenntnisse erforderkonkret tun kann

lich. Immer wieder ist von Seiten des Han Die Grundlagen des Erfolges der speziali
sierten Vertriebsformen sind a. Flexibt
litat und geringere Personalkosten durch
eine kleine Anzahl von Mitarbeitern, die auf
den spezifischen Bedarf des Kunden einge
hen. Im Vergleich zum Fachhandel fehlen
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