In den letzten Jahren waren
die Aktivitdten der Firma
Georg Fischer und den Frén-
kischen Rohrwerken regional
sehr unterschiedlich aus-
geprégt. Nun wollen beide
mit einer flichendeckenden
Vertriebsgesellschaft zu neu-
en Ufern aufbrechen.

it einer gemeinsamen Vertriebsge-

sellschaft forcieren die Frankische

Rohrwerke GmbH + Co. KG und
die Georg Fischer AG seit Beginn dieses
Jahres ihre Anstrengungen im deutschen
Haustechnik-Markt. In der neuen , Georg
Fischer Frénkische GmbH*, dieihren ersten
Branchenauftritt bei der ISH in Frankfurt
hat, fassen beide ihre bisherigen Verkaufs-
organisationen zusammen. Mit dieser Ini-
tiative wollen die Unternehmen die not-
wendige strategische GroRRe erreichen, um
flachendeckend zu agieren und neue Um-
sédtze zu erschlief3en.

Fiir Geschiftsfiihrer
Reiner Eisenhut (I.) und Marketingleiter
Uwe Kiesel stehen Kundennéhe und System-
gedanke im Vordergrund
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Georg Fischer, Schwab und Fréinkische Rohrwerke agieren
jetzt iiber eine gemeinsame Vertriebsgesellschaft

GF bringt dabei seine Produktldsungen fir
Trinkwasser-Installationssysteme aus Voll-
kunststoff ein, die Frénkische spielt ihr
Know-how a's Heizungsspeziaist mit Sy-
stemprogramm fur Heizkorperanbindung
und Flachenheizung aus. Abgerundet wird
das Produktportfolio durch Vorwand- und
Spulkastensysteme der Schwab GmbH, die
seit 1999 zur Georg Fischer-Gruppe gehort.
Die Georg Fischer AG hélt 51 %, die Fran-
kische Rohrwerke 49 % der Anteile an der
Vertriebsgesellschaft. Die  Frankischen
Rohrwerke wurden 1906 im bayerischen
Konigsberg gegrindet und erzielten 1999
mit etwa 1300 Mitarbeitern einen Umsatz
in H6he von rund 400 Millionen DM. Die
Georg Fischer AG mit Sitz in Schaffhau-
sen/Schweiz erwirtschaftete 1999 mit etwa
14 000 Mitarbeitern (davon 2900 im Be-
reich Rohrleitungssysteme) einen Umsatz
von ca. 4 Milliarden DM. Die neue Ver-
triebsgesellschaft verstent sich, so Ge-
schéftsfuhrer Reiner Eisenhut, als Anbieter,
dessen Zukunft nicht im Verkauf von ein-
zelnen Komponenten, sondern in der Be-
reitstellung von Systemen liegt.

Liickenloses Servicenetz

Der Zusammenschlu3 der beiden Ver-
triebsorganisationen in ein gemeinsames
Dienstleistungsunternehmen ermoglicht ein
Iickenloses Servicenetz, das Installateuren
und Vertriebspartnern kurze Wege und
flachendeckenden Support garantieren soll.
Um praxisorientierte Kundenndhe mit aus-
reichender Beratungsmdglichkeit anzubie-
ten, hat Eisenhut den Vertrieb in vier Ge-
biete aufgeteilt. Die Region Nord/Nordwest
wird von Dieter Zimmer geleitet, der as
Verkaufsleiter bei Georg Fischer seit 1998
den Kontakt zur Branche hélt und friher bei

Ideal Standard und Hilti tétig war. Verant-
wortlich fir die Region Stdwest/Mitte ist
Jirgen Sum (bisher stv. GF-Divisionslei-
ter). Mit der Verkaufdeitung der Region
Sid wurde Manfred Voit betraut. Er verflgt
Uber drei Jahrzehnte Branchenerfahrung bei
den Frénkischen Rohrwerken. Neuim Team
ist Andreas Hinkler, dem die Verkaufsei-
tung der Region Ost Ubertragen wurde. Er
war bis vor kurzem als Gesamtvertriebslei-
ter bei IBP tatig. Um die Beratungskompe-
tenz zu erhdhen, gibt es zudem einen
Service-Bereich dem Peter Reiff (bisher
Innendienstleiter bei Schwab) als Leiter
,Customer Service* vorsteht. Uber theore-
tisches und praktisches Wissen verfiigt auch
Marketingleiter Uwe Kiesel (34) der zuvor
fir Mero und Schwab aktiv war. Vor allem
Kundenn&he und Beratungskompetenz will
man kinftig verstarkt ausspielen. In Zu-
sammenarbeit mit den Grof3handel spartnern
sollen die Schulungsangebote in Anwen-
dungs- und Verarbeitungstechnik betrécht-
lich ausgebaut werden. In den Vertriebs
stitzpunkten und Produktionsstandorten
wurden eigene Trainingszentren eingerich-
tet.

kische GmbH am deutschen Markt

ein Umsatzvolumen von 100 Millio-

nen DM. Diese Position systematisch aus-

zubauen ist erklartes Ziel. Mit der Zusam-

menfhrung ihrer bisherigen Verkaufsorga-

nisationen hat man die Voraussetzung ge-

schaffen, kinftig auch in schwierigen
Mérkten erfolgreich bestehen zu kénnen.
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D erzeit erzielt die Georg Fischer Frén-
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