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Von A wie
Alleskonner bis
Z wie Zahlungsgeber

Der Haustechnik-GroRhandel ist das Bindeglied
zwischen Sanitar-, Heizungs- und Klimaindustrie sowie
dem Fachhandwerk und ein wahres Rundumtalent,
wenn es um die Unterstltzung seiner Partner geht.
Ohne ihn wéren viele Arbeitsschritte deutlich
aufwandiger, kostenintensiver oder schlicht nicht
moglich. Dies macht den SHK-Gro8handel in vielen
Wertschopfungsketten unverzichtbar als
Warenlieferant, als strategischen Vertriebspartner fir
Hersteller und Abnehmer sowie als Arbeitgeber und
Dienstleister. Dabei weif} auBerhalb der SHK-Branche
kaum jemand, was der FachgroShandel alles leistet.
Als Branchenverband der deutschen Haustechnik-
GrofRhandler méchten wir mit der vorliegenden
Broschire die wirtschaftliche Bedeutung und die
vielféltigen Funktionen des SHK-GrofRhandels
vorstellen. Wir wiinschen viel Spaf} beim Lesen!
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DER DEUTSCHE
GROSSHANDEL - EIN
UNSICHTBARER RIESE

Der Handel gehort zu den bedeutendsten
Wirtschaftsbereichen in Deutschland. Nicht zu
Uibersehen ist vor allem der Einzelhandel mit seinen
Geschaften, Kaufhausern, Fachmarktzentren und Factory
Outlets. Weit weniger Beachtung beim Endkunden findet
der Grohandel. Er erfillt seine Funktionen oft unbemerkt
vom Verbraucher, denn seine Kunden sind gewerbliche
Profis, z.B. GroRabnehmer aus der Industrie,
Handwerksbetriebe, weiterverarbeitende Unternehmen
sowie der Einzelhandel. Sie alle kdnnen ihre Arbeit nur
ausUliben, weil der GroRhandel als Bindeglied zwischen
ihnen und den Herstellern agiert.

Formen des GrofRhandels

Durch die Lieferung von Werkzeugen, Ersatzteilen, Roh- und
Betriebsstoffen ermdéglicht der
Produktionsverbindungshandel die Weiterverarbeitung in
Herstellerbetrieben sowie die Instandhaltung, Wartung und
Reparatur von Produktionsanlagen. Waren, die nach der
Auslieferung durch den GroRhandel weiter zum
Endverbraucher gelangen (z.B. Nahrungsmittel,

Elektrogerate oder Arzneimittel), bindelt der =
Konsumgiitergrohandel. Daneben spezialisiert sich der Es gl bt kaum
baunahe Grohandel darauf, Produkte rund um das eine warenart’
Baugewerbe (z.B. Baustoffe und -maschinen) - -
bereitzustellen. Der Spezialgrofhandel bedient dle nlcht durch
Nischenmérkte mit schmaler, aber vollsténdiger die Hénde des
Sortimentsbreite bei hoher Sortimentstiefe (z.B.
Feuerwehrbedarfsgrohandel oder Flachglas- Groshandels
grohandel). geht

-




Die Nr. 2 der
deutschen
Wirtschaft

Rund 148.000 GroBhandels-
unternehmen beschaftigten
2018 fast 2 Millionen
Menschen (darunter 1,7
Millionen sozialversicherungs-
pflichtige Beschaftigte) und
erwirtschafteten einen
Jahresumsatz von rund 1,3
Billionen Euro. Damit ist der
GroBhandel gemessen am
Umsatz nach der Industrie der
zweitstarkste Wirtschaftszweig
in Deutschland.

Als Exporthandler stellt der
GroRhandel sicher, dass
Produkte aus aller Welt auf

Markte in der ganzen Welt
gelangen. Als Importhandler
gewabhrleistet er, dass die
heimischen Wirtschafts-
bereiche mit Waren aus dem
Ausland beliefert werden.

Dabei besteht der deutsche
GroBhandel Uberwiegend aus
kleineren und mittleren
Unternehmen (KMU), die
flexibel und regional agieren.
Insbesondere die SHK-
Branche ist durch mittel-
standische, familiengefihrte
Grohandlungen gepragt.

(BGA 2019/2020)



nverzichtbar:

er Partner fur
ad, Heizung und
limatechni
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Zur SHK-Branche gehoren Industrieunternehmen,
Grohandler und Handwerksbetriebe aus den

Bereichen Sanitar, Heizung und Klima. Der SHK-
GroRhandel, auch Haustechnik-GroRhandel genannt, liefert
dabei alle relevanten Artikel, die flr die Installation eines
neuen Bades, einer neuen Heizungsanlage oder einer
neuen Liftungs- bzw. Klimaanlage benétigt werden. Seine
wichtigste Aufgabe besteht darin, die richtige Ware, am
richtigen Ort, zur richtigen Zeit, in der richtigen Menge, in
der richtigen Qualitét und zu méglichst geringen Kosten
bereitzustellen. Sein Kunde ist der Fachhandwerker, dem
der SHK-Gro8handel sowohl Waren als auch
Serviceleistungen bietet.

Der dreistufige SHK-Vertriebsweg ist durch seine
inlandische Wertschopfung gepragt: Uberwiegend deutsche
Herstellerprodukte werden tber den ansassigen
Grofhandel an das lokale Handwerk verkauft und beim
Endkunden vor Ort eingebaut. Aktuell vertreibt der SHK-
GroRhandel ca. drei Viertel aller Sanitarprodukte sowie die
Halfte aller Heizungsprodukte. Trotz alternativer Absatzwege
belegen aktuelle Studien, dass der dreistufige Vertriebsweg
weiterhin den wichtigsten Absatzkanal fir SHK-Produkte
darstellt.



Als mittlere Stufe in der SHK-
Branche (Industrie, GroShandel
und Handwerk) erzielt der
Grohandel mit ca. 280
Uberwiegend mittelstandisch
gepragten Unternehmen aktuell
ca. 21 Milliarden Euro Umsatz pro
Jahr. Auch ist der SHK-GroRhandel
ein wichtiger Arbeitgeber und
Ausbilder in stadtischen sowie

HAUSTECHNIK-BRANCHE IN DEUTSCHLAND

landlichen Regionen. Das gilt
sowohl fur kaufméannische und
technische Berufe als auch fur
Berufe im Lager und in der
Logistik. Der Haustechnik-
GroBhandel beschaftigt ca.
47.000 Mitarbeiter, davon etwa
1.500 Auszubildende.

(ifo Branchendaten 2017)

3-stufiger Vertriebsweg

3 Stufen fir

Qualitat - Leistung - Kompetenz

50 600 Unternehmen 508 000 Mitarbeiter

rund 57 Mrd. Euro Umsatz
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FACHHANDWERK

Beratung & Planung <
Angebo ng <<

professionelle Installation <<

GROSSHANDEL

Produktvielfalt & Sortimentsbunde

r

Lagerung & Logist

Information & Schulur

HERSTELLER

Pr

Farschung & Entwicklung <
Marketing <<

75 Prozent der Sanitarprodukte und rund 50 Prozent aller Heizungsprodukte

werden Uber den dreistufigen Vertriebsweg abgesetzt.

Allein die im Fachverband
organisierten GroBhéndler
betreiben bundesweit rund
900 Ausstellungen rund
um Bad, Heizung und Klima.

Wichtiger
Arbeitgeber
mit
Wirtschafts-
kraft

Der sHk-
Fachgrohandel ist Uber
ganz Deutschland
verbreitet und dabei
ebenso stark regional
verwurzelt wie die
Handwerkspartner. Alleine
die Mitglieder des
Branchenverbands

DG Haustechnik verteilen
sich auf mehrals 1.250
Standorte. In rund 900
Fachhandelsaus-
stellungen prasentieren
sie Innovationen und
Klassiker aus den
Produktbereichen Sanitar,
Heizung sowie Luftung
und Klima. Endkunden
erhalten hier eine
professionelle Beratung
zur Gestaltung ihres
Bades. Viele Unternehmen
bieten auch Heizungsaus-
stellungen mit einer
Erstberatung an.



Viel mehr als
nur ein Handler

Der SHK-Fachgrof3handel erfullt vielfaltige Aufgaben
sowohl als Dienstleister fur Handwerk und Hersteller
als auch fur die Endkunden.

Warenbiindelung und Qualitat

Der SHK-GroRhandel biindelt Waren von diversen Herstellern und liefert sie an das Handwerk. Dabei
handelt es sich ausschlieflich um originale und qualitativ hochwertige Markenprodukte.

Lagerhaltung und Logistik

Er betreibt fur seine Kunden die Lagerhaltung und ermdéglicht eine bedarfsgerechte Lieferung direkt zur
Baustelle. Dadurch sparen sowohl die Lieferanten als auch die Kunden Kosten. Die lGiber ganz Deutschland
verteilten Standorte garantieren eine flachendeckende und zeitnahe Versorgung.

Informationsvermittlung und Individualisierung

Seine Kenntnis des Produktsortiments sowie der Kundenpraferenzen und Trends gibt der FachgroShandel
an Handwerk und Hersteller weiter. Er unterstitzt bei der Zusammenstellung von Bad- und
Sanitarlésungen sowie Systemen der Heizungs- und Liftungstechnik. Zudem bieten GroRhandler oft auf
spezifische Kundengruppen ausgelegte Schulungen zu betriebswirtschaftlichen, rechtlichen und
technischen Fragen an, die haufig mit der zusténdigen Fachinnung zusammen umgesetzt werden.

Vorfinanzierung und Reklamationsabwicklung

Die Vorfinanzierung der Waren durch den Grofhandel gibt dem Handwerker finanziellen Spielraum bis zum
Geldeingang vom Endkunden. Neben dieser Funktion als Kreditgeber bindelt der GroRhandel die
Interessen der Branche und setzt sich bei den Herstellern fir die Belange der Handwerkskunden ein. Fur
sie ist er wichtiger Mittler in der Reklamationsabwicklung.

MarkterschlieBung und Fachausstellungen

Durch seine regionale Verankerung steht der SHK-Grohandel im personlichen Kontakt mit dem Handwerk
und kann so neue Kundengruppen und Markte erschliefen. Er unterhalt professionelle Ausstellungen, in
denen das Fachpersonal gemeinsam mit dem Handwerk die Endkunden zu Badtrends, Technologien und
energieeffizienten Anlagen zum Heizen und Kiihlen beréat. Die Verbraucher konnen die Produkte in
unterschiedlichen Raumkonzepten erleben und selbst testen.



Kaum jemand ahnt, wie viele Einzelschritte
was der SHK- notwendig sind, um ein Bad professionell und

GrOBhandel bei zUgig zu sanieren. Ein Beispiel zeigt, welch
- bedeutenden Anteil der SHK-GrofRhandel an

der san'erung diesem Prozess hat. Zunachst empfangt er den
eines Bades Ieistet - Handwerker mit seinerTl Kun.den in der .
Fachausstellung und bietet ihnen professionelle,
ein Beispiel markenunabhangige Beratung zu Produkten und
Trends. Zudem kann der Endkunde hier Produkte
wie Badmobel, Sanitarkeramik, Armaturen und
Brausen im Badambiente live erleben.
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Fiir die Sanierung benétigt der Handwerker bis zu Bis zu 1.000
1.000 miteinander kompatible Einzelteile, von denen - -
die meisten hinter der Wand verbaut werden. Dabei mltelnander

sind ca. 70 unterschiedliche Hersteller involviert, die kom patible Einzelteile

der Handwerker alle immer wieder einzeln - -
kontaktieren musste - werden in einem Bad
w.enn es nicht den Ha?stechnlk—Grofihand.ezl gat.)e. Verbaut

Dieser sorgt auch dafur, dass alle Einzelteile zeitnah,
aber zu den jeweils unterschiedlichen Terminen, wenn
sie bendétigt werden, an den richtigen Ort gelangen
und das teilweise sogar mehrmals taglich. Eine
aufwandige Lagerhaltung entfallt damit fir den
Handwerker. Durch die Ubernahme der
Vorfinanzierung von Waren sorgt der GroShandel
zudem fir die finanzielle Entlastung des Handwerkers,
so dass einer gelungenen Sanierung nichts mehr im
Weg steht. Und sollte es doch einmal zu Mangeln
kommen, unterstiitzt der Grohandel bei Garantiean-
spruchen und bietet lange verfugbare Ersatzteile.
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Der professionelle, dreistufige Vertriebsweg ist eine Partnerschaft mit Tradition.
Gleichzeitig lebt diese Vertriebsform vom kontinuierlichen Wandel und
Fortschritt der Branche. Hersteller, Handel und Handwerk passen ihre Services
und Angebote den Gegebenheiten des Marktes und den sich verandernden
Bedurfnissen der Kunden an und sichern so die Zukunftsfahigkeit der SHK-
Branche.

Zu den aktuellen Aufgaben im Markt gehort unter anderem, die Digitalisierung
weiter voranzutreiben. Die Geschaftsprozesse werden zunehmend komplexer
und zugleich dynamischer. Damit steigen die Anforderungen an ein modernes
und effizient gestaltetes Datenmanagement. AuRerdem ermdglicht eine gute
digitale Infrastruktur auch neue Dienstleistungen fir das Handwerk wie z.B. den
Online-Zugriff auf das Sortiment inklusive Bestellmdglichkeiten und weiteren
Services.

Daneben nehmen gesellschaftliche und politische Herausforderungen Einfluss
auf den SHK-Markt. So erfordert der demographische Wandel Innovationen
sowie ein groferes Sortiment fur die barrierefreie Gestaltung des Badezimmers.
Die Energiewende wiederum bringt den Anspruch auf vielfaltige Lésungen fir
die energieeffiziente Gebaudegestaltung mit sich.

Nicht zuletzt beschéftigt sich der Grofhandel mit Themen der Nachhaltigkeit.
Folgt man dem sogenannten Drei-Sdulen-Modell, welches Nachhaltigkeit als
integrativen Dreiklang aus den Dimensionen Okologie, Wirtschaft und Soziales
beschreibt, wird nicht nur die ganzheitliche Betrachtungsweise klar, sondern
auch die multiplen Anforderungen, die ein verantwortungsvolles, nachhaltiges
Wirtschaften mit sich bringen.

Die Fraunhofer-
Arbeitsgruppe fiir
Supply Chain Services
SCS hat 2015 im
Auftrag des

DG Haustechnik
erstmals die
Zukunftsfahigkeit des
dreistufigen SHK-
Vertriebswegs
wissenschaftlich
untersucht. Das
Ergebnis: Der
dreistufige SHK-
Vertriebsweg weist
hinsichtlich der
betrachteten
Nachhaltigkeits-
faktoren gegeniiber
dem Versand- und
Online-Handel klare
Vorteile auf.




2,0 Mio.

Menschen arbeiten im
Grof3handel

148.000

GrofRhandelsunternehmen gibt

es bundesweit 1,3 Bio. e

erwirtschaftet der GrofShandel und ist
damit zweitstarkster Wirtschaftszweig

280 Unternehmen zahlen
zum SHK-Grof3handel
1900 griindeten sich die ersten
um SHK-Grof3handlungen
47 ooo Mitarbeiter gehoren
u dem SHK-Grof3handel an
2 1 M rd c Umsatz erzielen
] die SHK-GrofSshandler
Handwerksbetriebe konnen vom
m SHK-Grof3handel beliefert werden



Weitere Informationen unter www.dg-haustechnik.de
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