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1. VORBEMERKUNG

Die Technische Geb&udeausriistung (TGA) in Deutschland befindet sich auf na-
hezu allen Ebenen in einem Strukturwandel. Die herstellende Industrie ist gekenn-
zeichnet durch zunehmende Konzentration und sich 6ffnende neue Vertriebs-
wege, das verarbeitende Gewerk durch Ubernahme gewerkeiibergreifender Tatig-
keiten, der Handel durch Konzentrationsprozesse und Anpassung an die Winsche
gewerkelbergreifender Handwerksunternehmen und der Endkunde durch ver-
starkte Nachfrage nach Systemangeboten und kompletten Leistungen aus einer
Hand zu mdglichst glnstigen Konditionen.

Generelle Tendenzen und politische Zielsetzungen, wie
@ die Forderung nach preiswertem Bauen,

steigender Anteil nicht organisierter Nachfrage,
zunehmende Bedeutung des Facility Managements,

Q QO Q

Zunahme der Nachfrage nach Bauleistungen unterschiedlicher Gewerke aus
einer Hand,

Q

Vereinbarung des Zentralverbands Sanitar Heizung Klima (ZVSHK) mit dem
Zentralverband des Deutschen Elektro- und Informationstechnischen
Handwerks (ZVEH) Uber Zusatzqualifikationen im jeweils anderen Gewerk mit
der Eintragung des zusatzlichen Gewerks in die Handwerksrolle nach § 7a
HwO,

@ neue Meisterverordnungen im Heizungs- und Elektro-Handwerk im Hinblick auf
die Marktforderung der Kunden nach fachibergreifenden Leistungen eines
Gebaudetechnikers,

@ neue Ausbildungsrichtlinien im Heizungs-, Liftungs- und Sanitar- (HLS-) Ge-
werk mit einer héheren Qualifizierung fir elektrotechnische Leistungen,

@ Verschiebung der Nachfrage weg vom Einzelprodukt, hin zum Systemangebot
als Konsequenz der Energieeinsparverordnung (EnEV)

wirken sich zwangslaufig auf die bestehenden Einkaufsstrukturen aus.

Erste Marktreaktionen zeigen, dass sich der traditionelle HLS-Fachgrof3handel
diesem Trend stellt und zusatzlich zum origindren Sortiment die Sparte des
Elektro-FachgroBhandels aufzunehmen bereit ist. Auch eine entsprechende Re-
aktion des Elektro-Fachgrof3handels ist vorstellbar. Fur die Hersteller von HLS-
Produkten bzw. elektrotechnischen Produkten er6ffnen sich ggf. neue Vertriebs-
wege, Uber die sie insbesondere dem Markttrend zum Gebaudetechniker (,alles
aus einer Hand") Rechnung tragen kénnen.
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TECHNOMAR beobachtet und analysiert diese Branchen seit tber 15 Jahren.
Diese Studie soll Aufschluss Uber die kinftige Bedeutung der einzelnen
Vertriebswege fur HLS- und elektrotechnische Produkte geben. Hierfir wird ein
Ansatz gewabhlt, der im folgenden schematisch dargestellt ist:

Schematische Darstellung der Untersuchung

Analyse und Darstellung
der heutigen
Vertriebswegstrukturen

Anforderungen/Winsche
bzgl. Bezugsquellen und
-wege

Leistungsangebote/-profile

der Hersteller und aller am |

Handel beteiligten
Gruppierungen

Leistungsnachfrage:
Anforderungen/Winsche
an Leistungsprofile von
Herstellern/Handel

Sich abzeichnende Trends
in den Kundenwiinschen,
z.B. aufgrund der

Sich abzeichnende Trends
bei Handel/Hersteller, z.B.

Erweiterung der Aufnahme
Leistungsangebote gewerketibergreifender
Tatigkeiten

Il

Bewertung der Vertriebswege und ihrer Leistungsinhalte bzgl.
zukunftiger Chancen/Risiken

Analyse der damit verbundenen Verschiebung der Warenstrome
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2.

GEGENSTAND DER UNTERSUCHUNG

Im einzelnen werden in der Studie die Vertriebswege und Warenstrome sowie die

damit

in  Zusammenhang stehenden Leistungsangebote fir

Produktbereiche untersucht:

Sanitar-Technik

@ Bad-, Waschraum-, WC-Ausstattungen

Sanitarkeramik

Bade-, Dusch- und Whirlwannen
Duschkabinen, -abtrennungen
Auslaufarmaturen

Spuleinrichtungen, Spulkasten, Druckspuler

@ Kichenausstattung

Auslaufarmaturen
Kichenbeluftungs- und Entliftungsgerate

@ Installationsbedarf

Installationsrohre, Rohrverbinder
Rohrdammung

Absperr- und Regelarmaturen
Ablaufgarnituren
Vorwandinstallationsbedarf

@ Wasserheizer, Warmwasserspeicher

@ Wasserbehandlung / Wasseraufbereitung

folgende

T 240/03
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Heizungs-Technik

@ Heizkessel, Trinkwassererwarmer und Zubehor, u.a.
— OlI- und Gas-Heizkessel
— Biomassekessel / Pelletkessel
— Gas-Umlaufwasserheizer / Kombi-Gas-Wasserheizer
— Trinkwassererwarmer (Speicher)

@ Olbrenner / Gasbrenner und Zubehor
@ Abgassysteme

@ Solaranlagen
— Flachkollektoren
— Ro6hrenkollektoren
— Solarspeicher fir Trinkwassererwarmung und Heizungsuntersttitzung

@ Warmepumpen

@ Warmetauscherflachen
— Heizkorper (Plattenheizkdrper, Rohrenheizkdrper, Badheizkorper)
— Flachenheizungen (FuRboden, Wand)
— Konvektoren

@ Installationsbedarf, Zubehor, u.a.
— Installationsrohre, Rohrverbinder, -verteiler
— Rohrdammungen
— Absperr- und Regelarmaturen
— Thermostatventile
— Heizungsumlauf- und Zirkulationspumpen
— Befestigungstechnik

@ Mess-, Steuer- und Regeleinrichtungen, u.a.
— Heizungs-, Klima- und Luftungsregelung
— Gebaudeleittechnik
— Homeautomation
— Messgerate, Einrichtungen
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Laftungs-Technik

@ Systeme (Zentralgerate / dezentrale Geréate)

@ Bauelemente fur Luftungssysteme, u.a.

Leitungen und Zubehor
Kanale

Auslasse / Einlasse
Luftheizer

@ Ventilatoren

@ Warmetauscher

@ Abluft-Warmepumpen

Elektro-Technik

Die nachfolgend unter 1) aufgefuihrten Produktgruppen haben zusammen einen
Anteil von etwa 80 % am Elektro-Grol3handelsumsatz und werden Utberwiegend
uber den dreistufigen Vertriebsweg vertrieben.

1) Elektrische Gebaudeinstallations- und Systemtechnik mit

Installationsgeraten und —systemen

Kabel und Leitungen

E-Leuchten und Lampen

Schaltgerate

Empfangsantennen und Breitbandverteiltechnik
Sicherheitssysteme

Informations- und Kommunikationsgerate
Schaltanlagen und Verteilersysteme

T 240/03
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Zusatzlich relevant sind:

2) Hauswarmetechnik
— Warmepumpen
Heizungswarmepumpen
Brauchwarmwasserwarmepumpen

— elektrische Durchlauferhitzer

— Druck- und drucklose Speicher
— E-Speicherheizung

— E-FulZbodenheizung

3) Elektro-Grol3gerate
— Waschmaschinen
— Waschetrockner
— Geschirrspuler
— Herde
— Mikrowellengeréte
— Kiuhlschréanke / Gefrierschranke
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3. Ziele der Untersuchung

@ Analyse und Darstellung der heutigen Vertriebsstrukturen

@ Analyse der Leistungsangebote/-profile der Hersteller und aller am Han-
del beteiligten Gruppierungen

@ Aufzeigen von sich abzeichnenden Trends

@ Analyse der Anforderungen / Winsche beziuglich Bezugsquellen und -wege
der Kundengruppen

@ Leistungsnachfrage heute: Anforderungen und Wunsche an die Leis-
tungsprofile von Herstellern und Handel

@ Analyse der Trends bei Kundenwtnschen / -anforderungen der einzelnen
Kundengruppen

@ Gegenuberstellung und Abgleich von Leistungsangebot und
-nachfrage

—_— =

— Bewertung der Vertriebswege und ihrer Leistungsinhalte bzgl.
zukunftiger Chancen/Risiken

— Analyse der damit verbundenen Verschiebung der Warenstrome

3.1 Analyse und Darstellung der heutigen Vertriebsstrukturen

In den beiden nachfolgenden Grafiken sind die derzeit wichtigsten Vertriebskanale
fur die beschriebenen Produktgruppen aufgezeigt.

Analysiert werden die gegenwartigen Warenstrome der Produktgruppen tber die
unterschiedlichen Vertriebswege.
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Vertriebswege von Sanitar-, Heizungs- und Luftungsprodukten

Hersteller von Sanitar-, Heizungs- und Luftungsprodukten

'

Fachmarkte, —> . i i Hersteller =
Kuchenstudios, <4 Fach- Bau- Iasl\sllfr?erder kgtfssoErma- eigener u\rferssuonrt-er- Versand-
Einrichtungshéauser, groBhandel |- markte Herstgller nisationgen Fachgrol3- 9 neghmen handel
Kaufhauser (auch handel
Koopera-
tionen)
. — >
Facheinzel- Installateure <
handel > <
(zweistufig)
v l
Endkunden
(privat, gewerblich, 6ffentlich)
Bauherren

(Direktvertrieb)
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Vertriebswege von Produkten der Elektrotechnik

Hersteller von Produkten der Elektrotechnik

.

Versand- Elektrofach- Mdobeleinrich-
hauser markt, FachgroR3- Einzelhandels- Kiichenmdbel- tungshaus, Baumarkt
Warenhéu'ser Verbraucher- handel kooperation hersteller Kichenspezial-
markt geschaft
——
, <
Facheinzel-
v
<
Installateure
<
v v
I Endkunden
- (privat, gewerblich, 6ffentlich)
> Bauherren
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3.2 Analyse der Leistungsangebote/-profile der Hersteller und aller am
Handel beteiligten Gruppierungen

Fur die an diesen Vertriebskanalen beteiligten Gruppen werden folgende Leis-
tungsprofile erhoben:

@ Sortimentsvielfalt
Qualitat der Produkte
Verfugbarkeit ab Lager

Bestellwesen

Q 8 8 8

Pre- und After-Sales-Service

— Produktberatung, -dokumentation

— Ausstellungen

— Planungsunterstitzung (z.B. Software-Programme zur EnEV)
— AuRendienst, Wartungsdienst

— Garantieleistungen

— Verleih von Werkzeugen / Montagehilfen

@ Logistik
— An-/ Auslieferung
— Just-in-time-Lieferung, -zeitraum
— Vollstandigkeit der Lieferung

— Speditionsart
eigener Fuhrpark
Fremdspedition
Subspedition

Finanzierung, erweiterte Zahlungsziele
Preisgestaltung, Rabatte

Vertriebs- und Marketingunterstitzung fur den Installateur

Q 8 8 ©

Schulungen far den Installateur
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@ Verkauf an Endkunden
— Endkundenbedienung
— Endkundenberatung
— Montagehilfe
— Werkzeugverleih
— Handwerkervermittlung
— Sonstiges

3.3 Aufzeigen von sich abzeichnenden Trends

Heute bereits zeichnen sich neue Vertriebskanale und Strategien ab, die in ab-
sehbarer Zukunft die bestehenden Vertriebswege spirbar beeinflussen konnten.

Beispiele:

@ Erweiterung des HLS-FachgroRhandelssortiments um Produkte der
Elektrotechnik sowie des E-FachgroRhandelssortiments um HLS-
Produkte

@ ,Béaderwelt"
@ Enduser-Outlets des FachgroBhandels

@ Fachgeschafte der Installateure mit Planungs-, Montagenhilfe und Werk-
zeugverleih fur Privatkunden

@ Mail-ordering
@ Planung, Beratung, Bestellung per Internet

@ Bildung von Kooperationen zur Starkung der Marktmacht im Grofl3handel,
aber auch bei Installateuren

@ Versandhandel
@ Baumarkte mit Sonderrabatten fir Installateure

@ Bildung von Franchise-Partnerschaften

AulRRerdem dréangen auslandische Hersteller auf den deutschen Markt, die haufig
wegen der weitgehenden Sattigung bei der Produktvielfalt keinen Zugang mehr
zum klassischen dreistufigen Vertriebsweg tber den Grol3handel finden. So wer-
den alternative Vertriebsformen, z.B. Gber Handelsvertretungen, verstarkt genutzt.
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3.4 Anforderungen / Winsche bezlglich Bezugsquellen und —-wege der
Kundengruppen

@ Analyse bevorzugter Bezugsquellen der Produktgruppen
— relevante Grunde
— Veranderungen in der Vergangenheit

3.5 Leistungsnachfrage heute: Anforderungen und Winsche an die Leis-
tungsprofile von Herstellern und Handel

In der Analyse wird nach Kundengruppen unterschieden:

@ Sanitar- und Heizungsinstallateure / Elektroinstallateure / Gebaude-
techniker

@ Offentliche Kunden (Stadtwerke, 6ffentliche Verwaltungen)

@ Gewerbliche Endkunden (Versorgungsunternehmen, Energie-Contractoren,
Bautrager, Wohnungsverwaltungen, Facility Management-Gesellschaften)

Um Leistungsangebote/-profile und Nachfragen abgleichen zu kénnen, werden die
unter Punkt 3.2. erwdhnten Einzelleistungen der Vertriebsbeteiligten auf ihre
Wichtigkeit und Erfullungsgrad hin mit den Kunden diskutiert.

3.6 Analyse der Trends bei Kundenwinschen / -anforderungen

Fur die einzelnen Kundengruppen (siehe Punkt 3.5) werden die Trends erhoben,
die sich bei den Wiinschen und Anforderungen an die Leistungen der am Vertrieb
beteiligten Gruppen abzeichnen.

Dabei werden auch bisher unerfillte bzw. unzureichend erfiillte Anforderungen er-
hoben, die in Zukunft zu einem Trend flhren kdnnten.

Im Rahmen dieses Fragenkomplexes wird auch die Bereitschaft der beiden
Handwerkssparten (HLS und Elektro) fur eine Zusatzqualifikation (mit Prufung und
Eintragung) im jeweils anderen Gewerk abgefragt und quantifiziert. Von besonde-
rem Interesse wird sein, ob diese Zusatzqualifikation dazu fihrt, das Einkaufsver-
halten zu verandern:

@ In welchem Umfang wird ein Elektrohandwerker kunftig im HLS-Gro3han-
del mit Elektroangebot einkaufen?

@ In welchem Umfang wird ein Sanitar- und Heizungsinstallateur im Elektro-
FachgrofZhandel mit HLS-Angebot einkaufen?

T 240/03 12 Angebot \ GU - Vertriebswege




TECHNOMAR GMBH @

3.7 Gegenuberstellung und Abgleich von Leistungsangebot und
-nachfrage — Ergebnisfindung

Durch den spiegelbildlichen Vergleich von Leistungsangebot und -nachfrage wird
deutlich, wo

@ eine weitgehende Deckung vorhanden ist (hohe Kundenzufriedenheit)
O gute Zukunftschancen des Vertriebsweges bzw. -konzeptes

@ eine Diskrepanz zwischen Angebot und Winschen oder Anforderungen
der Kundengruppen besteht

O Neuorientierung der Kunden zu anderen Vertriebswegen

@ eine bisher unerfullte Angebotslicke vorhanden ist
O Etablierung neuer Vertriebskonzepte

@ erfolgreiche, aber noch weitgehend unausgeschdpfte Vertriebskonzepte
und -kanéle sich zu etablieren beginnen

@ Trends, die sich bei Leistungsangebot und -nachfrage abzeichnen und
einen weitgehenden Ubereinstimmungsgrad aufweisen

O neue Konzepte und Vertriebswege

Neue Vertriebswege bzw. eine verstarkte Ausprdgung vorhandener Kanéle be-
deuten eine Verschiebung der Warenstréme. Bei der Prognose der zukilnftigen
Vertriebswege werden deshalb auch die Verschiebungen der Warenstrome fur die
wichtigsten HLS- Produktgruppen und Produktgruppen der Elektrotechnik abge-
schatzt.

T 240/03 13 Angebot \ GU - Vertriebswege



TECHNOMAR GMBH @

4. UMFANG, METHODE, DURCHFUHRUNG

Aufgrund der komplexen Zielsetzung und der Vielfalt der am Vertrieb beteiligten
Gruppierungen wird TECHNOMAR folgende problemadaquate Kombination von
Untersuchungsmethoden anwenden:

@ Intensivinterviews (durch Projektteam) 50
@ Breiteninterviews (durch Interviewer) 1.000
davon

500 mit Elektro-Installateuren
500 mit HLS-Installateuren

@ Desk-research

@ Szenario-Workshop 1

Intensivinterviews werden vom Projektteam persoénlich durchgefuhrt. Da diese
Gesprache in Form freier Fachdiskussionen assoziativ gefiihrt werden, ergibt sich
die Mdglichkeit, auch Sachverhalte in Erfahrung zu bringen, die bei Untersu-
chungsbeginn noch nicht bekannt waren.

Die Interviews dienen neben der Beantwortung von Sachverhalten u.a. dazu,
einen Fragebogen fiur die Breitenbefragung zu entwickeln, der alle relevanten,
auftretende Fragen, Probleme und Entwicklungen beriicksichtigt.

Die Zielgruppen fur die Intensivinterviews sind:

Hersteller von HLS-Produkten und Produkten der Elektrotechnik
FachgrofRhandler (HLS, Elektro, Sortiment fur beides)
Baumarktzentralen

Fachmarkte (Elektro)

Facheinzelhandler (HLS, Elektro)

Versandhandel (HLS, Elektro)

Einrichtungshauser, Kaufhduser, Mdbeleinrichtungsplaner, Kichenstu-
dios mit Fachabteilungen fur Sanitarprodukte, Kichenmdbelhersteller,
Warenhéauser, Verbrauchermaérkte

Q 8 8 8 8 8 B

Q

Einkaufsorganisationen (Grof3handel und Handwerk)
HLS- und Elektrotechnik-Handwerker
Wohnungsbaugesellschaften und Bautrager

Q O
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Die Breiteninterviews werden anhand eines semistrukturierten Fragebogens
durchgeflihrt. Die Befragungen werden reprasentativ Uber ganz Deutschland ver-
teilt und richten sich an HLS- und Elektroinstallateure einschlie3lich Gebé&ude-
techniker.

Das Desk Research beinhaltet die Sammlung, Sichtung und Aufbereitung von
Statistiken und sachdienlichen Fachveroffentlichungen.

Grundlage fur den Szenario-Workshop sind die Erkenntnisse aus den vorange-
gangenen Arbeitsschritten (Intensivinterviews, Breiteninterviews usw.). Die durch
das Arbeitsteam bis zu diesem Zeitpunkt erarbeiteten Studienerkenntnisse sind
Grundlage fur eine intensive Diskussion der Ergebnisse mit Experten bzw. wichti-
gen Entscheidungstragern. Die Erkenntnisse aus dem Szenario-Workshop stellen
eine wesentliche Informationsbasis fir die Studienergebnisse dar. Fir den Szena-
rio-Workshop werden ca. 20 Experten eingeladen, die so ausgesucht werden,
dass alle im Wesentlichen betroffenen Gruppierungen vertreten sind.

Ihre prinzipielle Bereitschaft fir eine Teilnahme am Szenario-Workshop haben be-
reits eine Reihe von Experten bekundet, u.a.:

Herr Hartmut Zander ABB - ASJ

Herr Herbert Decker ADA
Arbeitskreis Duschabtrennungen
Arbeitskreis Badewannen

Herr Dr. Heiner Huppelshauser BDH
Bundesverband der Deutschen
Heizungsindustrie

Herr Dietmar O. BAcking Berker GmbH & Co. KG

Herr Baudirektor Peter Rathert BMVBW
Bundesministerium fir Verkehr, Bau- und
Wohnungswesen

Herr MinRat Wolfgang Muller- BMWA

Kulmann Bundesministerium fur Wirtschaft und Arbeit

Herr Walter Steidl Buderus Heiztechnik GmbH

Herr Dr. Horst Beckers Bundesverband Elektro-GroRhandel
(VEG) e.V.

Herr Hans-Georg Krabbe Busch-Jaeger Elektro GmbH

Herr Dr. Uwe Schwarting DG-Haustechnik
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Herr Franz Kook

Herr Dr. Reinhard Haufele
Herr Thomas Klein

Herr Willi Schmitt

Herr Bernd Wattenberg
Herr Karl-Heinz Reitze

Herr RA Jens J. Wischmann

Herr Prof. Dr.-Ing. H. Burger
Herr Heinz Wippich

Duravit AG

Friedrich Grohe AG

Huppe GmbH & Co., OHG
J.W. Zander GmbH & Co. KG
Siemens Landis & Stéfa
Stiebel Eltron GmbH & Co. KG

VDS
Vereinigung Deutsche Sanitarwirtschaft e.V.

Viessmann Werke
Wilhelm Gienger KG

Herr Heinz-Werner Schult ZVEH
Zentralverband der Deutschen Elektro-
handwerke

Herr Werner Scholz ZVEI|

Zentralverband Elektrotechnik- und
Elektroindustrie e.V.

Herr Michael von Bock und Polach  ZVSHK
Zentralverband Sanitar Heizung Klima

Zur Durchfuhrung der Gemeinschaftsuntersuchung wird ein TECHNOMAR-Pro-
jektteam gebildet, bestehend aus den Herren

@ Dipl.-Ing. Volkmar Ebert

@ Dipl.-Wirtsch.-Ing. Zsolt Krémer

@ Dr.-Ing. Thomas Liebernickel

@ Dipl.-Ing. Dieter Karsten
Nach Abschluss der Untersuchung wird ein schriftlicher Bericht erstellt, der auf
Wunsch auch auf CD-ROM erhéltlich ist. Zusatzlich findet in Minchen eine Ergeb-

nisprasentation statt, auf der das Projektteam den Auftraggebern zur Diskussion
der Ergebnisse zur Verfliigung steht.
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5. ZEIT UND KOSTEN

TECHNOMAR plant, mit der Durchfihrung des Projektes am

1. Juni 2003
zu beginnen. Die Abschlussprésentation ist fir Anfang Dezember 2003 geplant.
Die Durchfuhrung der Studie erfolgt unter dem Vorbehalt, dass mindestens 20 Be-

stellungen in der Subskriptionszeit vorliegen.

Bis 1. Juni 2003 raumt TECHNOMAR den zeichnenden Firmen einen Subskripti-
onspreis von

6.000 €
zuzlglich 16 % Mehrwertsteuer ein.

Nach Ablauf der Subskriptionsfrist erhéht sich der Preis um 20 %.
Im Auftragsfall erbitten wir folgende Zahlungsweise:

@ 50 % bei Auftragserteilung
@ 50 % bei Berichtsuibergabe

Zahlbar innerhalb von 10 Tagen nach Rechnungsstellung.

Im Preis nicht enthalten sind Reisekosten fiir die Teilnahme an der Prasentation in
Miinchen.

TECHNOMAR GMBH

Dipl.-Ing. Volkmar Ebert Dipl.-Wirtsch.-Ing. Zsolt Krémer
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