BRANCHE AKTUELL

Onlineeinkauf:
geteilte Meinung

Der noch relativ junge Vertriebskanal Internet etabliert
sich zunehmend. Immer mehr Handler verkaufen tber
das Netz - mit steigenden Umsatzen. Das ist das Ergebnis
der Studie ,Internet im Handel 2008", durchgefiihrt vom
E-Commerce-Center Handel des Instituts fiir Handelsfor-
schung an der Universitat KoIn. 2007 erwirtschafteten die
Unternehmen demnach 9,2 % ihres Umsatzes online, 2005
waren es noch 6%, 2003 lediglich 3,8 %. Spiegelt sich
dieser Trend auch im Einkaufsverhalten der Installateure

In der SHK-Branche wird
nach wie vor tiberwiegend
uber den professionellen —
sprich dreistufigen — Vertriebs-
weg geordert. In jlingster Zeit
erwdachst nicht nur von OB,
Hornbach und Co., sondern
auch aus den eigenen Rei-
hen (den traditionellen Sani-
tarfachgroffhdndlern) Kon-
kurrenz: Der spezialisierte
Internet-Sanitdrgrofshandel.
Mit fachkundigen Beratungs-
gesprachen kénnen die On-

wider?

line-Anbieter zwar nicht mit-
halten. Dafiir haben die vir-
tuellen Fachgeschdfte rund
um die Uhr gedffnet und lo-
cken mit giinstigen Angebo-
ten. Der springende Punkt ist
also: Sind diese Vorteile be-
stechend genug fiir die Profi-
kundschaft? BaulnfoConsult
hat das Online-Einkaufsver-
halten von SHK-Installateu-
ren in einer Marktforschung
untersucht — und das sind die
Ergebnisse.

"lch kaule im spezialisierien Inlermet-Sanidrgrobhandal ain, weil das Material
dort ghnstiger ist als beim nomalen SanitarachgroBhandel.” (in %, n=158)
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Per Telefon wurde den ins-
gesamt 181 interviewten SHK-
Installateuren zundchst die
Frage gestellt, ob sie das In-
ternet auch fiir geschaftliche
Zwecke nutzen. Das Klischee
vom onlinescheuen Rohrver-
leger bedienen die Antworten
der SHK-Installateure ganz
und gar nicht: 88% der Be-
fragten surfen geschdaftlich im
Internet. Aber auch zum Ma-
terialeinkauf? Hier zeigt sich
die Mehrheit der befragten
Handwerker, die auf das In-
ternet zuriickgreifen, ganz
traditionell: Die Frage, ob sie
ihr Material mitunter auch
im Internet-Sanitdrgrofshan-
del einkaufen, wurde von 61%
der Befragten verneint. Doch
bleibt immer noch ein star-
kes Drittel der Internet-User,
ndmlich 37%, die sich auf
den Seiten der Online-Anbie-
ter tummeln.

Wie stehen die SHK-Hand-
werker zum Onlineeinkauf?
Diejenigen Befragten, die
das Internet beruflich nutzen,
sollten aus mehreren vorgele-
senen Aussagen angeben, in-
wiefern sie diesen Sdtzen zu-
stimmen. Dass sie wegen der
24-stlindigen Einkaufsmog-
lichkeiten im Online-Han-

del gerne dort einkaufen, be-
jahte ein starkes Drittel voll
und ganz oder zum Teil, wah-
rend ein knappes Viertel die-
se Aussage nicht bzw. lber-
haupt nicht unterschreiben
kann.

Dass sie im Internet-Sa-
nitdrgroffhandel einkaufen,
weil das Material dort glinsti-
ger ist als im normalen Han-
del, bejahten 18 % - darunter
jedoch nur 3% der Befragten
voll und ganz. Demgegen-
uber stehen zusammen 40 %,
die dem eher oder tiberhaupt
nicht zustimmen konnten.

Kommen die SHK-Instal-
lateure im Online-Shop gut
ohne die persodnliche Bera-
tung aus, die das herkdmm-
liche Fachgeschaft bietet?
Nur 20 % der Befragten konn-
ten ganz oder teilweise bestda-
tigen, dass ihnen das Infor-
mationsangebot im Inter-
net auch ohne persoénlichen
Kontakt zum Héndler gentigt,
wahrend knapp doppelt so
viele SHK-Handwerker dem
eher nicht oder gar nicht zu-
stimmten.

Bei all diesen Stellungnah-
men zum Online-Fachhan-
del enthielten sich jeweils
iiber 40 % einer Aussage. Das
sind auf den ersten Blick un-

“Die Infarmationen zu den Produkien im Imemet-Sanitargrolihandel reichen for
mich aus, die Baratung im Sanitarfachhandel vermisse ich nicht.” (in %, n=158)
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Bitte geben Sie an, inwiefemn Sie den folgenden Aussagen Zustimmen

Imtemet-Sanitargrofhandsl? (in %. n=53) Ain %, n=158)
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Virtueller Querschlager!?

Internethandel — Chance oder
Risiko fiirs Handwerk? Wir spra-
chen dariiber mit Wilhelm Zi-
noni, Obermeister der Innung
Miinchen. Als konkretes Bei-
spiel haben wir das Portal
BestPriceSHK gewdhlt. Der An-
bieter bezeichnet sich selbst
als Internet-Discounter fiir das
SHK-Handwerk.

IKZ-HAUSTECHNIK: Wer bil-
lig gute Lebensmittel kaufen
will, geht zu ALDI. Wer billig
gute Mobel kaufen will, geht
zu IKEA. Wer billig gute SHK-
Markenartikel kaufen will,
geht zu BestPrice-SHK. Mit
diesem selbstbewussten Mot-
to wirbt der Internet-Shop auf
seiner Homepage. Und ver-
spricht dariiber hinaus Ra-
batte, die sonst nur die Gro-
en kriegen. Das klingt doch
eigentlich prima.

Wilhelm Zinoni: Richtig,
klingt eigentlich gut. Die
Lockangebote der Baumark-
te klingen meistens auch gut
und wenn Sie dann ins Detail
gehen, stellen Sie fest, dass
vieles wesentlich teurer ist als
im Fachhandel. Sie finden es
dann auch richtig, dass der-
jenige, der fiir 1 Mio. Euro im
Jahr dort einkauft, die glei-
che Einstufung genief’t, wie
der, der einmal fiir 25 Euro
bestellt?
IKZ-HAUSTECHNIK: Da ist
wohl etwas dran. Haben Sie
selbst schon Produkte im In-
ternet geordert? Wie sind Ihre
Erfahrungen?

Wilhelm Zinoni: Ja. Wir ha-
ben es versucht bei unseren

gewohnlich viele. Allerdings
darf man nicht vergessen,
dass die Frage allen internet-
nutzenden SHK-Installateu-
ren gestellt wurde, also auch
den knapp zwei Dritteln der
Nutzer, die nicht im Inter-
net-Fachhandel kaufen. Of-
fensichtlich sind viele dieser
Handwerker noch so wenig
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Grof3hdndlern. Aber die Er-
fahrungen, die wir gemacht
haben, waren nicht so rosig.
Inzwischen ordern wir nur
sehr selten tibers Internet. Die
Bauvorhaben, die Produkte,
das Ersatzteilwesen — es wird
alles immer anspruchsvoller,
immer komplexer. Da brau-
chen wir Ansprechpartner im
Fachgrofhandel, die kompe-
tent sind und schnell helfen
konnen. Das kénnen Online-
Shops nicht leisten.
IKZ-HAUSTECHNIK: Dafiir
kann im Internet rund um
die Uhr bestellt werden.
Wilhelm Zinoni: Das ist rich-
tig. Und natiirlich bleibt es
jedem selber tliberlassen, wo
er bestellt. Doch iiberlegen
Sie mal: Wer hilft Thnen bei
schwierigen Bestellungen,
man kennt sich schlieRlich
nicht bei allen Produkten per-
fekt aus? Im Heizungssektor,
beispielsweise bei Regelven-
tilen, bin ich mir sicher, dass
80% der Bestellungen falsch
sind. Da hilft nicht nur der
Preis, da ist Know-how ge-
fordert.
IKZ-HAUSTECHNIK: Die
meisten Installateure kon-
nen ihr Material tiber den
etablierten Fachgrof$handel
im Internet ordern. Beispiel
GC-Online. Der Anreiz ist al-
lerdings mit 1% zusatzlichem
Rabatt eher gering. Waren
grofiere Rabatte seitens des
Fachgrof$handels nicht ein
geeignetes Instrument zur
Kundenbindung?

Wilhelm Zinoni: Klar, ein
paar Prozent mehr sind im-

mit dem Online-Sanitérgrof3-
handel in Bertihrung gekom-
men, dass sie sich dazu auch
kein Urteil bilden wollten.

Einmal Online-Kunde, immer
Online-Kunde?

Doch wie grof3 ist der An-
teil am Materialbedarf, den
die Online-Kaufer tatsdachlich
uber den Internet-Handel ab-

mer gut, dazu wird keiner
nein sagen. Doch ob es GC-
Online oder andere Grof3-
handler sind, bei allen be-
kommen Sie bei Bedarf noch
eine Beratung dazu. Das ist
der kleine, aber feine und fiirs
Handwerk enorm wichtige

I Wilhelm Zinoni.

Unterschied zu reinen Liefer-
portalen, die keine Beratung
bieten, liber keine eigene Lo-
gistik und kein Lager verfii-
gen. Also wenn schon On-
lineeinkauf, dann bitte beim
etablierten Fachgroffhandel
und am besten fiir unprob-
lematische Produkte.
IKZ-HAUSTECHNIK: Kom-
men wir noch einmal auf
BestPrice-SHK zurtick. Kei-
ne Verpflichtung, kein Min-
destumsatz. Der Handwerker
bestellt bequem seine Brot-
und- Butter-Teile und spart
dabei kraftig, heif’t es auf
der Online-Plattform. Klingt
doch einleuchtend, was also
spricht dagegen?

Wilhelm Zinoni: Keiner kann
auf Beratung verzichten, das
spricht dagegen. Als Stich-

decken? Weniger als ein Vier-
tel der befragten Installateu-
re, die Online-Shops nutzen,
beziehen nur bis zu 25% ih-
res Materials per Mausklick.
Die Mehrheit von 43 % kaufen
zwischen 26 und 50% ihres
Materials im Internet. Uber
die Halfte ihres Bedarfs be-
stellt mit 30% sogar ein knap-
pes Dirittel der Internet-Fach-

worte seien genannt: Bei
Falschlieferungen der Um-
tausch und damit verbunden
Riicknahmeprobleme! Wer ist
Schuld? Nattirlich wird es im-
mer der Besteller sein, oder?
Man muss nicht besonders
kreativ sein, um sich weitere
Beispiele zu suchen.
IKZ-HAUSTECHNIK: Liefe-
rung und Zahlung erfolgen
bei BestPrice-SHK nach ein-
fachem Strickmuster. Die
Ware soll durch Logistik-
partner werktags garantiert
innerhalb von zwei Werkta-
gen eingehen. Die Lieferkos-
ten orientieren sich an den
Bestellkosten und sind klar
gestaffelt. Die Zahlung kann
bar oder einfach per Bankein-
zug erfolgen. In diesem Punkt
scheint das Konzept iiberzeu-
gend, vorausgesetzt die Um-
setzung funktioniert in der
Praxis. Wie sind Ihre Erfah-
rungen diesbeziiglich.
Wilhelm Zinoni: Die Ant-
wort steckt schon in der Fra-
ge. Unsere GrofRhdndler lie-
fern zweimal am Tag ohne
Lieferkosten. Mindermen-
genzuschldge wurden in lan-
gen Verhandlungen mit den
Grof3hdndlern inzwischen
geklart. Bezahlung per Bank-
einzug? Um Gottes Willen,
welcher halbwegs verniinf-
tige Kaufmann lasst sich auf
so etwas ein. Bei zehn Rech-
nungen ist mindestens eine
dabei, die nicht stimmt. Ich
glaube nicht, dass man noch
mehr aufzdhlen muss. Soviel
zu dem tiberzeugenden Kon-
zept. |

handelskunden online. Die
Tendenz ist deutlich: Drei von
vier Installateuren, die Mate-
rial aus dem Internet bezie-
hen, nutzen die Online-Platt-
form dann auch mehr oder
weniger intensiv. |

@ Internetinformationen:
www.bauinfoconsult.de
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