MarCom: Strategie statt Aktionismus

Die Erfahrung zeigt: Erfolgreiche Unternehmen sind fastimmerauch fiihrend bei
der marktorientierten Kommunikation. Das gilt insbesondere fiir mittel- und
langfristig ausgerichtete Aktionsprogramme zur Erhéhung des Bekanntheits-
grades, zur Imageprofilierung und Kundenbindung. Der professionellen Ent-
wicklung und Umsetzung einer schlagkraftigen PR-Konzeption kommt dabei
zentrale Bedeutung zu. Dieser Zusammenhang gilt als empirisch gesichert. Um-
so erstaunlicher ist, dass immer noch viele Hersteller erhebliche Summen in die
Produktinnovation investieren, bei der Markteinfiihrung dann aber in der An-
nahme sparen, dass sich fortschrittliche Erzeugnisse quasi von selbst durchset-
zen. Das zeigt ein oft krasses Missverhaltnis zwischen den F&E- und den Mar-
Com-Budgets. Diese Disparitat ist vor allem bei stark technisch orientierten Un-
ternehmen relativ oft anzutreffen.

Zu empfehlen ist eine ausgewogenere Krafte-Balance zwischen Produktent-
wicklung und Vermarktung. AuBerdem mangelt es haufig an einer langfristig
angelegten MarCom-Strategie, die die Erreichung klar definierter Zwischen-
undEndziele durch verzahnte undsich gegenseitig verstarkende EinzelmaBnah-
men sicherstellt. Die hier mdglichen Synergien werden in der Realitét oft nicht
konsequent genutzt. Das gilt vor allem, wenn man sich aufAd-hoc-MaBnahmen
beschrankt, die als Aktionismus am Markt verpuffen. Kosten-Nutzen-Analysen
belegen, dass solche unkoordinierten EinzelmaBnahmen im Regelfall nicht nur
ineffizienter, sondern auch teurer sind als intelligente Aktionsprogramme. Be-
wahrt haben sich dagegen ganzheitliche und vernetzte Vermarktungs-Strate-
gien, die alle im Einzelfall relevanten MarCom-Instrumente, Zielgruppen und
Kommunikationswege bestmdglich einbeziehen. Dieses auf Jahresplanen ba-
sierendeVorgehensichertdeutlich bessere Markterfolge.AuBerdembietet es ei-
ne gesicherte Grundlage fiir mehr Transparenz, Planbarkeit und Effizienzkon-
trollen in allen Bereichen.

Hotels: interessanter Wachstumsmarkt fiir SHK-Profis

Die Hotelbranche bleibt auf Wachstumskurs. So ist der Umsatz im ersten Halb-
jahr2012 um nominal 3,4 % gestiegen. Besonders hohe Zuwachse kdnnen die
Hauser verzeichnen, die sich auf die Wiinsche und Bediirfnisse von Menschen
uber 50 Jahren spezialisiert haben. Eine neue Untersuchung bestatigt, dass die-
se Zielgruppe besonders reise- und ausgabefreudigist. Einer Prognos-Trendstu-
die zufolge bilden diese Gaste ,in naher Zukunft die lohnendste Hotelkund-
schaft”. Die Erfahrung zeigt, dass die Generation 50plus besonders stark auf die
Badqualitatund dasWellness-Angebotin Hotels achtet. Daher verkdrpertdieses
Segment fiir die SHK-Profis einen Wachstumsmarkt mit oft unterschatztem Po-
tenzial. Die sanitare Ausstattungsqualitat zahlt fiir Hotels zu den wichtigsten
Kriterien fiir Auslastung und Gastebindung. Wachstumsorientierte Betriebe set-
zen daher verstarkt auf hochwertiges Badambiente, das auch alteren Nutzern
maximalen Komfort bietet. Das gilt ebenso fiir die Spa-Landschaften, die zu ei-
nem wichtigenWettbewerbsmerkmal geworden sind.Auch wegen der in Hotels
relativ kurzen Renovierungszyklen eroffnet sich hier der Sanitarbranche ein au-
Berordentlich interessantes Tatigkeitsfeld. Es ist kein Zufall, dass sich bundes-
weit immer mehr SHK-Fachhandwerksbetriebe auf diesen Zukunftsmarkt spe-
zialisieren. Da hier die kompetente Komplettleistung vonindividueller Beratung
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und barrierefreier Planung tiber die Installation (meist bei laufendem Betrieb)
bis zum Service gefragtist, kdnnen fachfremde Anbieter nicht mithalten. AuBer-
dem gibt es haufig Folgeauftrage im Heizungssektor.

Baumarkt-Umsatze:schon 7,7 % mit Handwerkern

Im Jahr 2011 haben Handwerksbetriebe den Baumarkten zu einem Mehr-Um-
satzvon 1,7 Mrd. Euro verholfen. Das hat einen Anteil von 7,7 % am gesamten
Jahresumsatz von 22,5 Mrd. Euro ausgemacht. Zu diesen bemerkenswerten Er-
gebnissen kommt die neue IFH-Studie , Der Profiim Baumarkt”, die als Griinde
fir den wachsenden Umsatzanteil die strategische Ausrichtung der Markte bei
Sortiment und Flache sowie ,die gezieltere Ansprache von Handwerkern als
Kundengruppe” nennt. Gegenwartig wirdin der SHK-Branche eine richtungwei-
sende Diskussion tiber Anpassungen und Optimierungen der Vertriebsstruktur
gefiihrt. Moniert wird dabei oft die Prasenz von Markenprodukten in der DIY-
Schiene, obwohl der Hintergrund , querliefernder” GroBhandler allgemein be-
kannt ist. Im Sinne einer objektiven Bestandsaufnahme sollten auch die neuen
IFH-Ergebnisse Beachtung finden, wonach Baumarkte — durch die Kooperation
mit Handwerkern —mit wachsendem Erfolg im Revier des FachgroBhandels wil-
dern.

Dabei geht es nicht um Schuldzuweisungen, sondern um die Erkenntnis, dass es
auf allen drei Vertriebsstufen , AusreiBer” gibt. Zielfiihrend ist jetzt eine offene,
zukunftsgerichtete Branchendiskussion auf Augenhdhe, die sich vorrangig an
jetzigen und kiinftigen Veranderungen im Informations- und Konsumverhalten
orientiert. Dabei gilt die kiirzlich von Keramag-Chef Michael Hellmund vorge-
nommene Feststellung: ,Der Markt richtet sich nicht nach vorhandenen Ver-
triebsstrukturen, sondern diese miissen sich dem Markt anpassen”.

Soziale Wohltaten auf Pump

Die Bundeskanzlerin hat kiirzlich darauf hingewiesen, dass Europa nur noch fiir
sieben Prozent derWeltbevdlkerung und 25 % der globalenWirtschaftsleistung
stehe, aber 50 % der weltweiten Sozialausgaben auf den alten Kontinent entfie-
len. Vor diesem Hintergrund sei es , offensichtlich, dass Europa sehr hart arbei-
ten misse, um seinen Wohlstand und seinen Lebensstil zu bewahren.” Und An-
gela Merkel hat folgerichtig gefordert: , Wir alle miissen damit aufhdren, mehr
auszugeben als wir einnehmen.” Die Botschaft hor' ich wohl, allein mir fehlt der
Glaube. Das Freiburger Institut Forschungszentrum Generationenvertrage hat
errechnet, dass die seit 2007 realisierten und die geplanten Sozialreformen
kiinftige Generationen mitzusatzlich 881 Mrd. Euro belasten, was fastdemdrei-
fachen Bundeshaushaltentspricht. Die Manie der Politiker, vor allem inWahljah-
rensozialeWohltaten auf Pump zu verteilen, diirfte irgendwann die Grundlagen
unserer Demokratie geféhrden. Die Kehrseite des von den Parteien organisier-
ten Wahlerkaufs besteht im angeblichen Sachzwang, wegen der explodieren-
den Verschuldung Steuern und Abgaben zu erhohen, also vor allem die Lei-
stungstragernoch starkerzu belasten. Der franzdsische Schauspieler Gérard De-
pardieu hatseine Auswanderung in einem offenen Brief an die sozialistische Re-
gierung mit Blick auf die 85 %ige Einkommenssteuer so begriindet: , Ich gehe,
weil Sie der Ansicht sind, dass der Erfolg, das Talent, im Grunde der Unterschied
bestraft werden missen.”



