Drehscheibe Deutschland

Wieselhuber & Partner veranstaltete Branchenwerkstatt

Distributions- und Vertriebsformen

der Zukunft”

Kaum ein Thema wird in der deutschen
SHK- und Elektroinstallations-Branche
kontroverser und mit steigender
Intensitat diskutiert wie die
,Distributions- und Vertriebsformen
der Zukunft”.

Alle Marktpartner in den unterschiedlichen
Wertschopfungsstufen sind gleichermafBen
betroffen, wenn es um die typischen ver-
triebsrelevanten Spannungsfelder geht, wie
z. B. GroBhandelstreue vs. Multi-Kanal-Stra-
tegie, Produktverkauf vs. Projekt-/Systemge-
schaft, Fachschiene vs. Do-it-yourself oder
Kundenbetreuung vs. Margendruck. Die "Be-
schleunigungseffekte" des Internets zwin-
gen alle Beteiligten geradezu, sich jenseits
des Tagesgeschaftes mit diesem Thema in-
tensiv zu beschaftigen. Vor diesem Hinter-
grund diskutierten Ende Juni 85 Flhrungs-
krafte, das , Who-is-who" der SHK- und Elek-
troninstallationsbranche im Rahmen der Bran-
chenwerkstatt Gebdudetechnik, veranstaltet
von Dr. Wieselhuber & Partner (W&P) im Hes-
sischen Hof in Frankfurt.

Paradigmenwechsel im Vertrieb

Johannes Spannagl, Partner und branchen-
verantwortliches Mitglied der Geschaftslei-
tung von Dr. Wieselhuber & Partner, der seit
iiber 25 Jahren Familienunternehmen bei der
Entwicklung zukunftstauglicher Vertriebs-
strategien flir ertragreichere Geschafte un-
terstlitzt, stellte einleitend die Ergebnisse ei-
ner aktuellen W&P-Marktstudie in der Elek-
tro- und SHK-Branche vor und appellierte
gleich zu Beginn an die Hersteller, den Para-
digmenwechsel im Vertrieb aktiv anzugehen:
,Die starren Marktstrukturen werden sich im
Gebéaudetechnik-Markt mittelfristig immer
mehr auflésen und jeder Vertriebskanal wird
im Wettbewerb mit allen anderen stehen und
muss seine spezifischen Leistungs- und Dif-
ferenzierungsmerkmale finden.”

Zudem sprach er sich einhergehend mit den
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befragten Flihrungskraften fir eine héhere
technische Qualifikation im Vertrieb sowie
neue Ansatze in der Vermarktung aus ange-
sichts steigender Produktkomplexitat, Sys-
temgeschaft und gewerketibergreifender Ver-
netzung.

Klare Statements

Moderator Nikolaus Klein, Chefredakteur der
RAS, diskutierte im Rahmen der anschlie-
Benden Podiumsdiskussion mit Andreas Bet-
termann, Geschaftsfihrender Gesellschafter
der OBO Bettermann, Dr. jur. Andreas Hahn,
Geschaftsfihrer der kdmpf + co. Innovative
Haustechnik GmbH, Karlheinz Reitze, Ge-
schaftsfithrer der Stiebel Eltron GmbH & Co.
KG, Wilhelm Schuster, Vorsitzender der Ge-
schaftsfiihrung der Richter+Frenzel GmbH +
Co. KG sowie Dr. Stefan Stegemann, Spre-
cher der Geschaftsfiihrung der Sonepar
Deutschland GmbH, zentrale Anforderungen
an Distributions- und Vertriebsformen der Zu-
kunft der Branche. Folgende Kernaussagen
der Teilnehmer haben wir nachfolgend auf-
gelistet.

Andreas Bettermann:

— ,Unsere Handler bieten heute die Funk-
tionalitdten technische Information, Verfiig-
barkeit, Logistik und Finanzierungsfunktion.
Falls ein potenter Online-Player diese Funk-
tionalitaten auch anbieten kann, bedeutet
das einen relevanten Wettbewerb. Sobald es
die ,amazons” dieser Welt auch in unserer
Branche gibt, ist der Onlinewettbewerb akut
gefahrlich flr den klassischen dreistufigen
Vertrieb. Hier kann die Antwort nur starkere

Vernetzung und Effizienz in der Abwicklung
zwischen Industrie und Handel hin zum Hand-
werk sein.”

— ,Die Herstellermarke schlagt kurz- wie
auch langfristig immer die Handelsmarke. Die
Gefahr lauert dort, wo Handler diese durch
beispielsweise asiatische Fabrikate als Han-
delsmarke substituieren und mit lhrem eige-
nen ,Markennamen” Qualitat suggerieren.
Der Markt UK hat gezeigt, dass dann nie-
mand mehr Geld verdient. Auch der Handel
nicht.”

Dr. jur. Andreas Hahn:

— ,Der Onlinehandel fahrt auf der Geiz-ist-
Geil-Masche. Der Kunde wird irgendwann
merken, dass er den Versand dazukauft und
seine Gewahrleistungsanspriiche aus Werk-
vertrag mit den geringeren aus Kaufvertrag
tauscht. Und irgendwann merkt auch der letz-
te Installateur, der seine Stundensatze nicht
um die fehlende Materialdeckung erhoht,
dass dadurch seine Existenz gefahrdet ist. Wir
bauen jedenfalls keine online gekauften Pro-
dukte ein. Ich kenne auch keine anderen Fach-
betriebe aus der Innung, die dies tun".

— . Kiinftig werden sich die Hersteller in be-
stimmten Bereichen die Firma aussuchen, die
flr sie montieren soll. Das macht Sinn, wenn
sie sicherstellen wollen, dass der Betrieb da-
zu auch in der Lage ist. Im Bereich BHKW ist
das z. B. bereits der Fall. Denn der Name des
Produktes leidet schlieBlich, wenn der In-
stallateur es nicht ordnungsgemal montie-
ren kann. In der Regel wird ndmlich die feh-
lende Funktionsfahigkeit dann vermutlich
eher auf das Produkt zuriickfallen, als auf den
Installateur.”



Karlheinz Reitze:

-, InZukunft geht es darum, wer die richti-
gen Handwerker als Hersteller an der Seite
hat. Nur mit guten Produkten und Service
bindet man langfristig den Fachhandwerker
an sich.”

— ,Die Sanitar- und Armaturenindustrie hat
heute schon viel mit dem Onlinehandel zu
tun. Es stellt sich die Frage, wie sich der On-
linehandel weiterentwickelt. Vielleicht wird
es kiinftig Beratungsplattformen geben, auf
denen man durch Klicks zur Lésung kommt,

und zusatzlich Telefonservice und Fachbe-
triebe zur Montage angeboten bekommt.”

Wilhelm Schuster:

— ,Die Energiewende und die "Hauswen-
de" sind die Branchenthemen der Zukunft.
Der Endkunde braucht eine Losung fiir sein
gegebenes Budget. Nur Dreistufigkeit kann
diese bieten. Auch hierfiir wird es Online-L6-
sungen geben. Doch soweit ist die Branche
noch nicht.”

— ,Die Branche hat eine Bombennachwuchs-
Herausforderung im Bereich der fachlich ge-
schulten Installateure. Die Vorlaufzeit fiir ei-
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ne Heizungsmontage betragt beispielsweise
im Stiden Deutschlands derzeit zu vier bis
sechs Monate.”

— ,Industriemarken haben ihren Wert nicht
von ungefahr. Alle R+F Optiline-Produkte
stammen von den etablierten SHK-Marken-
herstellern. Ich sehe Handelsmarken nicht als
Megatrend.”

Dr. Stefan Stegemann:

— ,,Online abgewickelt werden klassischer-
weise Routineprozesse, fiir die der Kunde kei-
ne intensive Beratung benétigt — online er-
folgt jedoch keine aktive Gestaltung von Pro-
blemlésungen fiir Kunden.”

Drehscheibe Deutschland

— ,Aus GroBhandelssicht gibt es drei Risi-
ken, die die fiir Installateure, GroBhandler
und Hersteller so bewahrte Partnerschaft der
Dreistufigkeit gefahrden: 1. Der Auf- und Aus-
bau des Multi-Channel-Gedankens beim Her-
steller. 2. Der Aufbau eines Internet-Geschafts
durch den Installateur selbst — denn dadurch
wird eine auch von ihm nicht mehr kontrol-
lierbare und unrentable Preispolitik aktiv er-
moglicht. 3. Der Einkauf des Installateurs diber
das Internet, am GroBhandel vorbei — dann
kann der GroBhandel sicher nicht mehr er-
folgreich sein komplettes Dienstleistungsan-
gebot dauerhaft anbieten”.

In der abschlieBenden Key-Note analysierte
der renommierte Trend- und Zukunftsforscher
Dr. Eike Wenzel die Lebens- und Wohn-
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trends der Zukunft und riet den anwesenden
Branchenvertretern sich friihzeitig auf die
neuen Wohnformen und Nutzermarkte ein-
zustellen, da der Trend klar in Richtung ,ei-
ner neuen Wertschatzung des Wohnens als
Zukunftsanlage, als Schutzraum in einer kri-
senhaften Okonomie und als Statement ge-
gen Singularisierung und gesellschaftliche
Atomisierung geht”.
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