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MEHRSTUFIGER VERTRIEB

Strategien gegen die

38

neue Konkurrenz

Eine Fallstudie aus der Sanitdrbranche zeigt, wie Hersteller in Branchen mit mehrstufigen
Vertriebskanalen auf die zunehmende Konkurrenz neuer Vertriebswege reagieren konnen.

Von NicoLaus NASNER, CHRISTIAN DIETRICH®

iir das Verkaufen von Sanitédraus-
stattungen (Waschbecken, WCs,
Armaturen, Duschabtrennungen

usw.) sind im dreistufigen Ver-

trieb Hersteller — GroRBhéndler — Hand-
werker die Sanitédrinstallateure zustandig.
Sie verkaufen dem Endkunden die Pro-
dukte und bauen sie ein. In der Preiskal-
kulation gehen sie dabei unter-
schiedlich vor. Differenzen von
80 Prozent zwischen den Preisen
zweier Handwerker fiir das glei-
che Produkt sind keine Selten-
heit. Eine Ubersicht iiber die Sor-
timente verschiedener Hersteller
kann sich der Endkunde im Sa-
nitarfachgroBhandel verschaffen.
Kaufen kénnen dort aber nur die
Handwerker, nicht die Endkun-
den selbst. Point-of-Sale und
Point-of-Show fallen auseinander.
Jahrzehntelang funktionierte
dieses System, bei dem die Her-
steller wenig Einfluss auf Pricing
sowie Produkt- und Markendar-
stellung bei der Présentation und
dem Verkauf ihrer Produkte nah-
men, sehr gut. Alle drei Stufen
konnten sich ihren Teil vom Ku-
chen abschneiden. Doch seit ei-
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nigen Jahren geht es eher abwiirts denn
aufwiirts. Viele Hersteller im dreistufigen
Vertriebsweg verzeichnen Absatzverlus-
te durch die zunehmende Konkurrenz
neuer Vertriebskanéle: Direktvertreiber,
Baumdrkte und Webshops. Alle drei mi-
schen mit deutlich niedrigeren Preisen
den Markt auf. So verkaufen Direktver-
treiber beispielsweise unter Umgehung
des GroRhandels direkt an die Hand-

Sanitdrbranche Neue Marken- und Preispolitik.

werker. Die gesparte Marge wird zwi-
schen Hersteller und Handwerker auf-
geteilt und teilweise auch an den End-
kunden weitergegeben.

Da erstaunt es nicht, dass die klassi-
schen Hersteller seit Jahren Marktantei-
le verlieren. Die neuen Vertriebswege
werden von ihnen allerdings kaum be-
dient. Die Aussage eines Vertriebsleiters
verdeutlicht, warum: »Wenn wir offen
Baumairkte beliefern, dann drohen uns
massive Auslistungen durch den GroR-
handel. So schnell, wie wir dort dann
Menge verlieren wiirden, kénnen wir im
Baumarkt gar nicht dazu gewinnen.«

Die Markenhersteller stecken in der
Zwickmiihle. Sollen sie ihr angestamm-

MARKENHERSTELLER
STECKEN IN
DER ZWICKMUHLE.

tes Geschift riskieren und die neuen,
wachsenden Kandle bedienen? Oder
gibt es auch Wege, im klassischen Ab-
satzkanal erfolgreich zu bleiben? Die
Werbeagentur Viaduct und die Manage-
mentberatung MSU Consulting haben
mehr als 500 Produktpreise aus Hand-
werker-Angeboten erhoben und mit den
Brutto-Listenpreisen der Hersteller ver-
glichen sowie das Kaufverhalten der
Kéufer von Sanitdrprodukten untersucht.

Die Ergebnisse zeigen, dass viele
Handwerker bereits Konsequenzen aus
den niedrigen Preisen in den neuen Ver-
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