SPEZIAL

ZVSHK und DG-Haustechnik lud Industrie ein

Grundsatzpositionen

Am 6. Dezember 1999 hatten sitionen ihrer Verbénde — die sich in denkann kein Interesse daran haben, den drei-
. . . . wesentlichen Punkten als Deckungsgleictstufigen Vertriebsweg in einen Zweistufen-
die SPITZE‘HOFQanIS&fIOI?en erwiesen —noch einmal darzustellen. Da wilWeg zu verwandeln. Vielmehr ist es fir das

von Handwerk und Grof3han- einem maglichst breiten Interessenkreis dieBestehen des Grof3handels im Wetthewerb

. Mdglichkeit geben mdchten, sich an denvon entscheidender Bedeutung, dal3 er sich

del zu einem Branchenge- sungeschminkten“ Originalaussagen zuauf seine Kernkompetenzen konzentriert

S,Dl’c"l'Ch nach Miinchen ein- orientieren, finden Sie nachfolgend dieund diese optimiert.
. . Grundsatzstat ts. Ei dere Entwicklung, di Sichtd
geladen. Dabei wurden die rundsatzstatements ine andere Entwicklung, die aus Sicht des

a8 Handwerks jedoch eher zu Fehlentwicklun-
Gri UI’IdS&thOSItIOI’Ien von

gen fihrt, sind die Bestrebungen, Zweit-
ZVSHK und DG-Haustechnik

marken zu plazieren. Es kann nicht win-
- ' aus Sicht des Handwerks schenswert sein, dal? Markenhersteller, de-
in Sachen Vertriebsweg
deutlich.

Die Eckpunkte

ren Markennamen durch die Zusammenar-
beit mit dem Handwerk hohes Ansehen
Hier die Aussagen von ZVSHK-Prasidentbeim Endkunden erlangt hat, Zweitmarken
Heidemann: Handelsmarken, also Produkentwickeln und diese in vertriebswegs-
te, die im Auftrag einzelner GrofRhandlerfremden Kandlen plazieren, wo diese dem

q ufgrund der strategischen Bedeutungoder GroZhandlergruppen von der IndustritHandwerksangebot Konkurrenz machen. Es

der Vertriebswegfrage hatten die Ver-hergestellt werden, und unter dem Namerkann nicht erwartet werden, da3 Hersteller

bande die Spitzenvertreter der Indu-einzelner GroRhéndler vertrieben werdenals Partner des Handwerks gesehen werden,
strie eingeladen, die Positionen deggibt es seit vielen Jahren. Handelsmarkewie der Fachschiene die hochpreisigen, um
GroRBhandels und des Handwerks zu diskuwurden vom Grof3handel initiiert, um ihre nicht zu sagen ,teuren“ Produkte anbieten
tieren. ZVSHK-Prasident Heidemann freu-Kunden, die Handwerker, gegeniiber Dum-und mit den dabei erwirtschafteten Ertragen
te sich Uber ihr Erscheinen, lie3 aber keipingangeboten aus dem Baumarkt und Cdkampfpreise fur den Baumarkt quersub-
nen Zweifel daran, daf} er gern weitere verzu schiitzen. Das Handwerk erhalt mit Hanventionieren. Mit solchen Bestrebungen
antwortliche Vertreter der Industrie im delsmarken Produkte, die der Endkundewird die Leistungsgemeinschaft im Dreier-
Munchener Kinstlerhaus begrif3t héttenicht im Baumarkt erhélt und die nicht in bundnis aus Hersteller, SHK-FachgrofR3han-
Denn die Zeit sei bereits Uberreif enger zuBaumarktprospekten aggressiv iber demel und Handwerk nicht nur geschwécht,
sammenricken und gemeinsame StrategieRreis vermarktet werden. Damit sind Han-sondern unterlaufen. Hersteller mit dieser
zu erarbeiten. Heidemann: ,Mit ihrer An- delsmarken fir den Handwerker ein prakti-Zielsetzung erweisen unserer Branche einen
wesenheit geben Sie zu erkennen, daf3 Skables Instrument, um sich der platten Preisschlechten Dienst.
damit nicht nur an der Thematik interessiertvergleichbarkeit mit dem
sind, sondern sich auch der Diskussion stelBaumarkt zu entziehen.
len wollen, was man leider von einigenVor diesem Hintergrund
wichtigen Firmenvertretern nicht behauptenhatten und haben Han-
kann.“ Nach diesen Einfihrungsworten ob-delsmarken am Markt ih-
lag es dem ZVSHK-Présidenten und Antonre Berechtigung. Sie sind
Borner als Vorsitzendem des DG-Haus-jedoch kein Selbstzweck.
technik in zwei Grundsatzreferaten die Po-Auch der Grof3handel

Vertraten die Interessenvertreter von Handwerk und Grof3-
handel: v. I. Michael von Bock und Polach, Heinz-Dieter Heide-
mann, Dr. Uwe Schwarting, Heinz Wippich und Jiirgen Speer
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Aufmerksame Zuhérer: Spitzenvertreter der deutschen
Sanitar- und Heizungsindustrie

Lt

Handwerkermarke weiter auch eine
Verkaufshilfe far

Eine weitere, fiir die Branche aber sehr erden Handwerker dar &
freuliche Entwicklung, die jetzt ihre ersten stellen, der seinen
Schritte im Markt macht, ist die Handwer Kunden Marken
kermarke. Mit der Einfuhrung der Hand produkte anbieten
werkermarke haben der ZVSHK und diemdchte.
Partnergemeinschaft Handwerkermarke aubie =~ Handwerker
die Markterschwernisse fiur den SHK-Be marke unterstitzt den Handwerker in seinediesem Kommunikationsdefizit entgegen zu
trieb reagiert. Bei einer Umfrage des Zen professionellen Darstellung und steht damitwvirken, hat der ZVSHK gemeinsam mit DG
tralverbandes sagten Uber 96 % der befragnicht im Gegensatz zu den oben erwahnteflaustechnik und VDS nochmals umfassend
ten Betriebe, dal sie die Handwerkermarkélandelsmarken. Beide Konzepte haben ihnrgeum Berliner Modell informiert. Im Rah
wollen. Aus diesem Grund hat der Zentral Funktion im Markt und kénnen nebenein men dieser Veranstaltung zeigte sich, dafl
verband auf Basis der Bedirfnisse der Beander bestehen. Sie tragen beide zur-StagroBes Einvernehmen aller Marktpartner
triebe das Konzept Handwerkermarke konkung des professionellen Vertriebswegesesteht, das Modell ziigig um- und durch
sequent entwickelt und zum Markteinsatzbei und verfolgen damit die gleiche Ziel zusetzen. Man war sich einig, dal die-ein
gefuhrt. Zu Beginn des neuen Jahrtausendschtung. Wir sehen es als Zeichen gutefahrige Probezeit eigentlich erst mit der Ver
werden die ersten Markenprodukte mit demMarktpartnerschaft, daf beim Projekt Hand anstaltung am 28. 10. 1999 begonnen hat.
Zeichen ,Handwerkermarke® im Markt werkermarke vollige Ubereinstimmung mit Wichtig ist es, daRR die Partner jetzt dieses
sein. Es handelt sich hierbei um eingefuihrdem GroRBhandel besteht und er das Projel#lodell aktiv mit Leben fillen und diese
te Markenprodukte leistungsstarker Indu massiv unterstiitzt. Somit ist die Unterstiit Chance zur Starkung des professionellen
strieunternehmen, die exklusiv im profes zung des professionellen Dreierbiindnisse¥ertriebswegs erkennen.

sionellen Vertriebsweg angeboten werdendiesem Projekt sicher. Der professionelle Vertriebsweg mul3 sich
Das Zeichen Handwerkermarke garantiert fur den Wettbewerb im Dritten Jahrtausend
dem Betrieb eine Reihe von Vorteilen, so . risten. Erste Schritte sind mit der Hand
etwa, dal Berliner Modell werkermarke und dem Einzelhandelskon
—eine Gewabhrleistungsvereinbarung mitDiese Zielrichtung, namlich die Starkungzept unternommen worden. Es liegt am-Ein

dem Zentralverband besteht des Dreierbuindnisses, verfolgt auch das scsatz und der Ernsthaftigkeit der Partner im

—eine langfristige Nachkauf-Garantie auchgenannte Berliner Modell. Hiermit ist eine Dreierbiindnis, diese zur Starkung der
nach Auslaufen der Serie sichergestellt isFérderung  einzelhandelsaktiver ~ SHK- Marktpartnerschaft geeigneten Instrumente
—eine schnelle Ersatzteilversorgung gesiHandwerksbetriebe mit eigener Ausstellungwirkungsvoll umzusetzen und durch weite
chert ist. gemeint. Das besondere an der Unterstiite zu erganzen. Denn: Wer zu spat kommt,
Die Handwerkermarke bietet dem Hand zung nach dem Berliner Modell ist die Tat den bestraft das Leben — in unserem Fall
werker Sicherheiten und hat dabei auchsache, daB die Férderung als echte vertragdnnte es auch heil3en, wer zu spat kommt
handfeste Vorteile fir den Endkunden.-Da liche Vereinbarung von Leistungsmerkima — den bestraft der Markt.
mit stitzt sie nicht nur das Dreierblndnislen, die von Industrie und GroZhandel zu
im professionellen Vertriebsweg, sie kanngesagt werden, erfolgt.
Da jeder der Partner ein Initiativrecht hat
und insgesamt zu wenig Uber die Einzel
handelsférderung nach dem Berliner Mo
dell informiert wurde, schien es einige Mo
nate so, dal3 jeder auf den anderen wartet.
Daher sind bisher nur ca. 200 Vertrage ab
geschlossen, was eindeutig zu wenig ist. Um
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Die Eckpunkte

aus Sicht des Gro3handels

Hier das Statement von Anton Boérner, Vor
sitzender der DG-Haustechnik:
Wenn ich eine Uberschrift flir mein heuti

ges Statement hatte wahlen missen, so fie sten misse sie am Grof3handel und Han

len mir eine ganze Reihe von Begriffen und

Wortwendungen ein:

— Renaissance des Vertriebsweges

— Brancheneinverstandnis

— Stabilisierung des dreistufigen Vertriebs
weges oder

— Einhaltung der Spielregeln im SHK-Markt

Allen Begriffen gemeinsam ist jedoch das

Ubergeordnete Ziel, den Partnern im drei

stufigen Vertriebsweg ein besseres Leben |

sprich Uberleben — zu sichern. Sinn ung

Zweck der Veranstaltung ist es, sich auf die

Leitlinien zu besinnen, die zugleich die-Er

folgsfaktoren der Vergangenheit im Sanitar-

und Heizungsmarkt waren. Als wertkonser

vativer Mensch bin ich der festen Ansicht,

dafl3 die bisherige ,Marktethik in unserem

SHK-Bereich” gut und richtig war, aktuell

aber an den Réandern auszufransen droht

denn

—deutsche Markenartikel renommierter
Sanitar- und Heizungsunternehmen-tau
chen zu Niedrigstpreisen in den Baumark
ten auf und machten es den benachbarte
SHK-Handwerksunternehmen  unmdog
lich, ein konkurrenzfahiges Angebot dem
Endkunden zu prasentieren

—neue Anbieter, namentlich die Bad- und
Kichenstudios,

prasentieren ebenfallszysyk-prasident Heinz-Dieter Heidemann:

Einzelhandel im stimmt. Als Gegenleistung erwarten wir

: : : naturlich auch, dal3 der einzelhandelsaktive
drelstuflgen Vertrlebsweg Handwerker sich dann kiinftig wieder im
Ich erinnere mich noch sehr gut an die-Dis dreistufigen Vertriebsweg bewegt, das heif3t
kussion vor der sogenannten ,Berliner Ver deutsche Sanitarprodukte Gber den GroR3
anstaltung®. Sie war flr mich gekennzeich handel bezieht, das heif3t auf Importe und
net durch zwei Elemente: direktbeliefernde Hersteller verzichtet.
—die Industrie forderte den Grof3handel auf,

mehr ,point of sales” zu schaffen, anson
b JdHandwerkermarke

werk vorbei daflr Sorge tragen Der SHK-GrofRhandel begrti3t die ZVSHK-

—viele einzelhandelsaktive Handwerker mitInitiative Handwerkermarke ohne wenn und
eigener Fachausstellung hatten nach deaber. Vor allen Dingen das Kriterium der
Bruttopreisabsenkung mit verbundenerausschlie3lichen Orientierung im dreistufi
Rabattkirzung keine ausreichenden Margen Vertriebsweg findet unser Gefallen.
gen mehr und drohten, verstérkt im Aus Durch diese MaRBnahme wird klarer werden,
land einzukaufen.

wer unser Freund ist. Wir kennen die Auf
lage des Kartellamtes, dafld ein Hersteller
nicht angehalten werden kann, sein gesam
tes Sortiment in das System der Handwer
kermarke einzubeziehen. Diese Aussage ist.
u. E. jedoch nur dann von Relevanz, se lan
ge wir die Grenze der Merklichkeit nicht
Uberschritten haben. Deshalb sind auch wir
der festen Ansicht, dal3 im jetzigen Stadi
um der Handwerkermarke ein Hersteller
freiwillig sein gesamtes Sortiment in das
System der Handwerkermarke einbringen
soll. Wir erhoffen uns des weiteren von der
Handwerkermarke nicht nur einen Vorteil
fur die beteiligten Unternehmen, sondern
vielmehr einen breit angelegten Diskus
sionsprozef3 im SHK-Handwerk ber die
Frage: ,Wer ist unser Freund — und wer
nicht?* Dann hatte die Handwerkermarke
fast schon einen symbolischen Charakter
und kénnte uns beim Kampf gegen die nrach
lassende ,Markthygiene* entscheidend un
terstutzen.

Markenartikel aus unserer Branche und,wir sehen es als Zeichen guter Marktpart-

nehmen damit dem SHK-Handwerk ein

nicht unerhebliches Geschaft weg. In derke vllige Ubereinstimmung mit dem GroB3-

Regel werden diese Produkte nur zu ei
nem kleinen Teil vom lizensierten SHK-
Handwerk in diesen Vertriebsweg gelie
fert.

nerschaft, dal3 beim Projekt Handwerkermar-
Handelsmarke

Der Ubergang von der ,Handwerkermarke*

zur ,Handelsmarke* fallt mir leicht, denn

beide stehen nicht in Konkurrenz zueinan

Dieser Entwicklung konnten wir nicht-ta der, sondern beide haben wichtige Markt

handel besteht und er das Projekt massiv
unterstttzt*

Die Konsequenzen dieser Ausfransungertienlos zusehen, sondern wir muften-hanfunktionen. Beiden gemeinsam ist, daf3 die
lassen sich unmittelbar aus der letzterdeln. Erstmalig wurde dann in der Branchese Produkte nicht in alternativen Vertriebs
IRES-Studie ableiten: Der Anteil derjeni ein Konsens zu der Frage der Lésung vonvegen auftauchen, sondern ausschlieRlich
gen Endverbraucher, die meinen, man beEinzelhandel im dreistufigen Vertriebswegdem SHK-Handwerk fiir seine Endkunden
kommt deutsche Sanitarmarkenproduktegeschlossen, der mir Hoffnung gibt, da wirzur Verfigung stehen. ZVSHK und DG-
auch im Baumarkt, hat sich in den letztendieses Thema kinftig im deutschen Ver Haustechnik haben in getrennten Presse
funf Jahren vervierfacht. triebsweg l6sen kdnnen. verlautbarungen diese Ansicht nach auf3en
Far mich ist das ein eindeutiger Beleg daflirDas Modell hat sicherlich noch hier und dagetragen, um Irritationen aus dem Markt zu
daR der dreistufige Vertriebsweg an SeharSchwéachen, es bietet aber eine hervorranehmen. Handelsmarken, die Ubrigens zu
fe und Kontur verloren hat. Ein dickes gende Grundlage, die Probleme in den Grif@0% von deutschen Markenartiklern her
Pfund haben wir damit aus den Handen gezu bekommen. Uber welchen Schatten degestellt werden, haben somit auch nach An
geben. Dies wieder zuriickzuholen war undsrohandel springen muf3te, zeigt sich irsicht des ZVSHK eine begriiRenswerte
ist Hintergrund all der MaBnahmen, die ichder vereinbarten Tatsache, daf3 nach demarktbedeutung und stabilisieren den Ver
Ihnen nachfolgend einmal geschlossen vor,Berliner Modell“ die Industrie erstmalig triebsweg.
stellen mochte. offiziell direkt mit dem Handwerk, also mit

unserem Kunden, Mdglichkeiten zur For

derung des Einzelhandels vereinbaren kann.

Dies war nicht einfach zu schlucken, aber

im Sinn der Sache haben wir dem zuge
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Meine Botschaften aus Sicht des DG-Haus
technik, die sich im tbrigen mit dem 2V
SHK decken, sind im Prinzip ganz einfach.
Aber wie Sie wissen, sind meist die ein
fachen Rezepte die besten. ,Kiss — Keep it
simple stupid“ sollte daher unsere Leit
schnur fur das Jahr 2000 und die folgenden
sein.

Wir brauchen auf allen drei Stufen den be
kennenden Akteur pro dreistufigem Ver
triebsweg. Nur dann ist sicherzustellen, dai3
die seit drei Jahren andauernde Umsatz
flaute in GrofRhandel und Handwerk ein
Ende findet. Nur dann kann es gelingen, den
Renditenverfall bei Grof3handel und Hand
werk umzudrehen. Geht es dem Handwerk
gut, geht es dem GrofRhandel gut — der-deut

Zweitmarke

Der DG-Haustechnik hat zahlreiche Her

stellergesprache gefihrt; vor allen Dingen

mit Sanitdrunternehmen aus dem Bereicl

JArtikel vor der Wand." In diesen Ge

sprachen wurde unmif3verstandlich klar ge

macht, da? der deutsche Grof3handel un
der ZVSHK Zweitmarken deutscher Her
steller fiir alternative Vertriebswege nicht
akzeptieren kdnnen. Es war fur mich gera
dezu ungeheuerlich, mit welcher Dreistig
keit uns Geschéftsfiihrer renommierter-Un
ternehmen auf ihre Leimrute locken woll
ten:

—die einen prasentierten uns angeblich re
prasentative Umfragen im GroRRhandel,
wonach die breite Mehrheit des Gro3han
dels die Zweitmarke geradezu verlangt.
Die anderen

N, Kiss — Keep it

—versteckten sich hinter ihrer auslandischemnton Bérner, Vorsitzender der DG-Haustech- c N7
Muttergesellschaft, die diese Vertriebs nik:,,Genau so wenig, wie man mit Gansen Slmple Stupld lautet
strategie vorgegeben hatte. iiber Weihnachten diskutieren kann, genau unsere L eltsch nur

Mir ist es unversténdlich, daR einige aus deso wenig sind wir in den vorgestellten Eck- .

Sanitar-Industrie die Gefahr einer derarti punkten diskussionsféhig” fur das Jahr 2000

gen Politik fur den dreistufigen Vertriebs Anton Bérner

weg nicht sehen. Sie sehen die Gefahr nicht, .

dafg sehr schnell klar wiirde, welche HerR/DS'GemE'mSChaftswerbung

steller sich hinter der ,,Zweitmarke" im Bau Habe ich mich bislang sehr stark auf die Beschen Sanitéar- und Heizungsindustrie geht
markt verstecken. Sie sehen offenbar nichtdarfslenkung konzentriert, so méchte iches dann noch besser. In diesem Sinne freue
daf hierdurch die SHK-Handwerker in ih abschlieRend noch einige Worte zu defr Beich mich auf eine zielfihrende Diskussion.
rer Existenz gefahrdet werden, die zur Zeidarfsweckung sagen: Wie Sie wissen,-werAber eines dirfte auch klar sein: genau so
noch die teuren Produkte der Erstmarke einden wir ab dem nachsten Friihjahr eine neugrenig, wie man mit Gansen Uber Weih
bauen und sie sehen nicht, daf} sie damit d@emeinschaftswerbung fiir den Bereichnachten diskutieren kann, genau so wenig
Fachschiene zur teuren Apotheke verkom,Sanitar* haben. Die Eckpunkte diesersind wir in den vorgestellten Eckpunkten
men lassen wirden. Diese Tendenz wird¥DS-Gemeinschaftswerbung sind fir michdiskussionsfahig. Denn wir haben nur eine
dann noch beschleunigt, wenn diese -Her— die Langfristigkeit, das heif3t 3 bis 5 dah Chance — nutzen wir sie.

steller ihre Zweitmarke mit den bislang-sat re Dauer

ten Gewinnen der Erstmarke quer-subven-die Vollstandigkeit der Finanzierung, das urch diese zwei Statements wurde
tionieren wirden. Wir im GroRBhandel-ha heil3t auch Einbeziehung der Importe undDeinmaI mehr der enge Schulterschluf3
ben auf jeden Fall keine Lust, im Hoech Handelsmarken zwischen ZVSHK und DG-Haus
preissegment die Zeche zu zahlen. Fazit-die Gewichtigkeit, das heif3t wir erwartentechnik demonstriert. In den Grundfragen
Das gleiche, was bei der Handwerkermar ein Volumen von ca. 10 Mio. DM pro Jahr zeigten die Verbande Einigkeit. So war es
ke qilt, gilt nach Ansicht von DG-Haus und nicht verwunderlich, dafl3 die anschlieBende
technik und ZVSHK auch fir die Zweit —die Durchgangigkeit, das hei3t nach un Diskussion recht moderat verlief. Vielleicht
marke. Man muf} sich entscheiden: Entwe seren Vorstellungen sollte ein vertikaler,hatte der ein oder andere Industrievertreter
der man ist im dreistufigen Vertriebsweg werblicher Ansatz gew&hlt werden, dasauch noch das in der Vorweihnachtszeit her
oder aul3erhalb. Auch diese Aussage ist fiir hei3t bis zum Handwerker muf3 ein Wer annahenden Schicksal der Weihnachtsgéanse
mich ein probates Mittel, den dreistufigen bekonzept entwickelt werden, das -Be im Hinterkopf. SchlieBlich fand dieses
Vertriebsweg in seiner Substanz aufzuwer darfsweckung und -lenkung in optimaler Branchentreffen ja just am Nikolaustag
ten. Weise kombiniert. statt. g

Auch wenn Sie selbst mal nicht dabei waren: Mit der SBZ sitzen Sie immer in der ersten Reihe!

SBZ-Leser sind VIP’s

VORBILDLICH INFORMIERTE PRAKTIKER
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