MSG %

Munich Strategy Group (MSG) nimmt das Online-Bestdlierhalten von
SHK-Installateuren unter die Lupe: Das Internet ist bereits heute das
zweitbeliebteste Bestellmedium und die wachsende 2ahl an Power Usern
bei den Installateuren erhoht den Druck auf den Gr@handel

Das Thema ,Onlineportale” ist zur Zeit eines der amstarksten diskutierten Themen in
der Sanitar-, Heizungs- und Klimabranche. Die Meinumgen hierzu kdnnten nicht weiter
auseinander liegen, wobei die Skepsis und Ungewissih— was bedeutet diese Verande-
rung fir das heutige Marktgeflige, wer gewinnt, wewerliert — bisher Uberwiegen. Jetzt
hat Dr. Sebastian Theopold von der Munich StrategyGroup (MSG) die bisher gré3te
Installateur-Befragung zu diesem Thema vorgestelltUnter dem Titel ,Online im 3-
Stufigen Vertriebsweg: Wer gewinnt, wer verliert?“ wurden im Zeitraum Juni — August
2007 Uber 300 Installateurbetriebe befragt.

Die Ergebnisse sind Uberraschend und ermutigenigizbgKlar ist, dass das Internet als al-
ternativer Vertriebskanal weiter an Bedeutung geemwird. Bereits heute bestellen 12%
der Installateure ihre Waren ausschliel3lich onlirendenz wachsend. Fest steht auch, dass es
durch die Online-Entwicklung nicht zwangslaufig gmer Margenerosion bzw. einem Preis-
verfall kommen wird. Ganz im Gegenteil: InnovatiMéndler, die ihre eigenen Strukturen
erneuern und das Internet, neben dem Telefon undigienen Ausstellung, sinnvoll integrie-
ren, werden die Kundenbindung erhdhen, Prozesskosthuzieren und dadurch die Ergeb-
nissituation nachhaltig verbessern. GroRhandlemenlees nicht gelingt das Online-Medium
Zu nutzen, werden es schwer haben, sich vor Westthsangriffen zu schitzen. Sie miussen
mit einer Abwanderungswelle der Installateure rechn

Deutlichen Nachholbedarf sieht die Mehrzahl detdltsteure vor allem in der Leistungsfa-
higkeit der Internetangebote. Einfachere Menufuyloessere Auftragskontrolle und schnel-
lere Bestellabwicklung stehen dabei ganz oben autListe. Preisvorteile spielen fir die In-
stallateure eher eine untergeordnete Rolle.

»Fur den Handel geht es jetzt darum, das Heft inHknd zu halten und nicht von der Ent-
wicklung getrieben zu werden” resimiert Dr. Selaas@iheopold, geschaftsfuhrender Gesell-
schafter bei MSG und Initiator der Studie. Laut d8G Experten mussen Grof3handler in
Zukunft alle Vertriebskanéle gleichermal3en profassii bedienen, um den Kunden die me-
dientibergreifenden Bestellfunktionen zu erméglichgéandelshdusern denen es gelingt sich
als ,Cross-Media Plattform?u positionieren werden gestéarkt aus dieser Entumckhervor-
gehen - den restlichen Unternehmen wird im Zugekaersolidierung ein rauer Wind entge-
genwehen.
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