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Warum bedienen sich immer ADA-Marktgesprédch: Handwerkerdirektbezug im Fokus

mehr Handwerker, neben

ariesize SchluB mit lustig?

der direkten Schiene Indu-
strie-Handwerk? Wie kénnen
die Dreistufler dem ent-
gegenwirken? Das waren
die Kernfragen beim

1. ADA-Marktgespréch.

stig?” hatte der Arbeitskreis Dusch- .’

abtrennungen (ADA) im Rahmen der &
SHK-Essen Vertreter aus Handwerk, Grof3-£
handel, Industrie und Fachpresse zum ,Markt:
gesprach” eingeladen. Ausléser dafir wa-|
ren die steigenden Umsétze der Direktverg.
treiber, die laut ADA-Recherchen im Bereich
der Duschabtrennungen bereits jéahrlich 4(
Millionen Euro und somit ca. 12 % des
Duschabtrennungsumsatzes vor der Wan
ausmachen. In Anbetracht riicklaufiger Mérk-
te und von Umsatzeinbriichen bei ADA-
Mitgliedern, wollen die engagierten Drei-

U nter der Uberschrift ,Schluf? mit lu-

stufler ,nicht langer tatenlos zusehen®, wie Ohne taktisches Geplédnkel und politische Parolen: Das 1. ADA-Markgesprich entwickelte sich
ADA-Vorsitzender Wolfgang Gock beton- schnell zu einer offen und konstruktiv gefihrten Diskussionsrunde

te. ,Wir haben den Markt tber Jahrzehnte

hinweg aufgebaut, schieben Geld in dieMitglieder. Wir stellen fest, daf? genau die,zu muB man jedoch erst einmal die Be-
Marktaufbereitung, tun alles um Handel undfir die wir in den letzten Jahren den gréR4veggriinde der Handwerker fiir die Wahl
Handwerk zufrieden zu stellen und trotz-ten Schulungsaufwand betrieben habenges Direktvertriebs kennen. Der Einstieg hat

dem nimmt der Absatz tber den zweistufi-nicht die notwendige Solidaritat zeigen®“.
gen Vertriebsweg zu“, machte der Duscho-
lux-Chef aus seiner Enttauschung keinewarum kauft ein

Hehl. Huppe-Vertriebschef Thomas Klein .
zielte in die gleiche Richtung und fragte: Handwerker direkt?

unterschiedliche Grinde. Bei Handwerk-
sunternehmer Ralf Buschk&amper kam die
Uberlegung, den direkten Weg zu suchen,
aus Verargerung lUber unprofessionelle Lei-
stungen der vorgelagerten Vertriebsstufen:

,Wie viel Solidaritat konnen wir denn er- Erklartes Ziel der ADA-Firmen Duscholux, ,Bis vor 6 Jahren habe ich 100% der

warten? Im Jahr gehen 10 000 Personen durdfilippe, Hoesch, Glamdi, Kermi, und Koralle Duschabtrennungen Uber den dreistufigen
die Schulungsveranstaltungen der ADA-ist es, diesem Trend entgegenzuwirken. Davertriebsweg bezogen. Und dann sind vie-
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nicht von der der Etablierten. Die kurzeren
Wege, der direkte Draht zum Hersteller uno™=
der Alleinstellungscharakter bringen unsf
unmittelbare Vorteile."

Bei Andreas Esch, Ausstellungsleiter der
Flach GmbH, lagen die Beweggrinde fir
den Direkteinkauf bei einem GroRRhandler,
der durch Direktverkauf an Endkunden zu-
nehmend zum Wettbewerber wurde. Um
aus der Vergleichbarkeit herauszukommen -,
nahm man damals Kontakte zu zweistufi-
gen Duschabtrennungsherstellern auf. Un -
zufriedenheit mit der Leistung des GrofRhan:
dels war Ubrigens auch der Ausldser fir de
Bau der 450 rhgroRen Ausstellung, die
mittlerweile zu einem wichtigen Stitzpfei-
ler fur den 50 Mann starken Handwerksbe-
trieb in Schweich geworden ist. Andreas
Esch glaubt jedoch, daR der Direktbezu
auch bei ,intaktem* Gro3handel auf ihn zu-
gekommen waére: ,Eigentlich erreicht das
Thema Direktbezug das Handwerk imme
dann, wenn man Probleme bei der Ver
marktung von mittleren bis hochwertigen
Produkten hat. Denn im Kundengespréac
heil3t es haufig, Ich bekomme bei der Fir
ma X oder Y fur das Geld die und die Lei-
stung, kénnen Sie das machen oder nich
Hinzu kommen die ortsansassigen Glase
die heute ohne Probleme &hnliche Produ
te 20 bis 40% billiger liefern als wir. Des-
halb haben wir uns tUber den Direkteinkau
unsere Nischen gesucht. Der Grof3hand
mit seinen Eigenmarken macht letztlich
nichts anderes, als Nischen zu besetzen. Zu-

Ralf Busch-
kdmper

Die Qualitédt un-
terscheidet sich
nichtvon der der
Etablierten. Die
kiirzeren Wege,
der direkte Draht
zum Hersteller
und der Allein-
stellungscharak-
ter bringen uns
unmittelbare Vor-
teile

Andreas
Esch

Eigentlich er-
reicht das The-
ma Direktbezug
das Handwerk
immer  dann,
wenn man
Probleme bei
der \Vermark-
tung von mittle-
ren bis hoch-
wertigen Pro-
dukten hat.

le, viele Sachen schiefgelaufen, so daR ickllem hat der Einkauf bei einem Direktan-

mir gesagt habe, du muB3t etwas dran &rbieter, der uns auch preisliche Alternativen

dern.“ Buschkamper probierte verschiede-eroffnete, zumindest die ersten Jahre denicht in den Direktvertrieb eingestiegen

ne Direktvertreiber aus und bezieht mittler-Vorteil, daf3 wir einen gewissen Gebiets-sind, um Grof3handel oder Industrie abzu-
weile 80 % seiner Duschabtrennungen vorschutz haben und damit in der Lage sindstrafen, sondern weil man einen Ausweg aus
einem Anbieter aus Osterreich. Und auf didNare anzubieten, die kein anderer Handeiner fir den Handwerksbetrieb unzulang-
lakt der Hagener Installateur nichts kom-werksbetrieb oder Grof3handler hat.” lichen Situation gesucht hat.

men: ,Die Reklamationsbearbeitung ist vor-Bei all der ge&dullerten Kritik wurde aberEbenfalls kritisch, wenn auch zu 100 % Be-
bildlich, die Qualitat unterscheidet sich auch deutlich, dal? die Handwerksbetriebezieher Uber den dreistufigen Vertriebsweg,
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Dirk
Mittmann

Weg vom Giels-
kannenprinzip:
Mit differenzier-
ten, leistungs-
orientierten Kon-
ditionierungssy-
stemen und
mebhr zielgerich-
teter Werbung
die Attraktivitat
des Dreistufen-
wegs wieder er-
héhen

Thomas Klein

Wir miissen
nicht lbereinan-
der, sondern mit-
einander reden.
Wenn dies nicht
geschieht, kann
es zu Abstrafun-
gen und Konfron-
tationen  kom-
men. Dies wére
das Schlechte-
ste, was unserer
Branche mo-
mentan passie-
ren kdénnte

Fritz Hollweg

Wir haben das eine oder andere Signal
so extrem eigentlich nicht mitbekom-
men. Man mii8te schon tief in die Wa-
rengruppen einsteigen, um zu iberprii-
fen, ob ein Kunde speziell bei Duschab-
trennungen extrem verloren hat

auferte sich Dirk Mittmann aus Hattingen.triebe wieder in den Dreierweg zuriickge-und bewertete eine ungliickliche Preispoli-
Insbesondere den vom Grof3handel nicht geholt werden konnen. DaR es hierfiir kein Patik als Brandbeschleuniger. Insbesondere
wiinschten, direkten Draht vom Herstellertentrezept geben kann, sondern daR das ndie von Baden-Wirttemberg ausgegangene
zum Installateur halt Mittmann fdr unab- durch eine Bundelung diverser VerbesseNiedrigpreispolitik sei maRgeblich an den
dingbar. Zudem warnte er davor, Kollegen,rungen der derzeitigen RahmenbedingunFehlentwicklungen und dem Aufstieg der
die direkt einkaufen, in die Schmuddeleckegen und Arbeitsablaufe innerhalb des VerZweistufler beteiligt ,Man hat es vielen Di-
zu stellen. Man solle lieber gemeinsam vertriebsweges erfolgen kann, wurde schnelrektlieferanten leicht gemacht und nicht dar-
suchen, beispielsweise Uber differenziertedeutlich. auf geachtet, da das Handwerk bei den
leistungsorientierte Konditionierungssyste-Erschwerend fir die ADA-Mitglieder Markenprodukten ausreichende Spannen
me, die Attraktivitat des Dreistufenwegeskommt hinzu, daRR es dem GroRhandel auchkrzielt. Zwar konnte auch Spielmann kei-
wieder zu erhtéhen. Zudem wuinscht sichnicht unmittelbar auffallt, wenn ein Teil der nen konkreten MaRBnahmenkatalog aus dem
Mittmann eine zielgerichtetere Werbung Duschabtrennungen nicht mehr tber dieArmel zaubern, zeigte sich aber offen fir
der Hersteller, die vom Giel3kannenprinzipGroRhandelshauser abgewickelt wird undDenkanstoRe: ,Wir sind betroffen von der
weggehen miisse. dieser dem Thema bisher auch nicht digentwicklung und ich winsche mir, daf3 wir
Aufmerksamkeit widmet, wie es die ADA- gemeinsam auf allen Ebenen konstruktive
i H 5 Mitglieder gern héatten. Dies bestétigte auchAnsétze und realistische Lésungen finden,
Dreier. s_ch?lene starken, GroRhandelschef Fritz Hollweg: ,Wir ha- die uns in der Praxis begleiten konnen.*
aber wie? ben das ein oder andere Signal so extrem
Doch ging_ es in der Ge_sprachsrunde nicheigentlic_:h nichf[ mitbekommen. Ma_m ml'_jBte Umdenken und
nur um eine ungeschminkte Bestandsaufschon tief in die Warengruppen einsteigen, e .
nahme. Vorrangiges Anliegen der Vertreterum zu tberprifen, ob ein Kunde speziellvera”der""ye” erforderlich
aus Industrie und Grof3handel war es, Webei Duschabtrennungen extrem verlorerDuscholux-Chef Wolfgang Gock brachte es
ge und MalRnahmen herauszukristallisierenhat.© Dem pflichtete auch Hartmut Spiel- noch einmal auf den Punkt: ,Die ADA-Mit-
wie zweigleisig agierende Handwerksbe-mann vom Essener Handelshaus Zander belieder erbringen Leistungen, die die Zwei-
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Hartmut Wolfgang

Spielmann Gick

Man hat es vie- Wenn die Be- iy

len Direktliefe- findlichkeiten AL

ranten leicht ge- der Marktpart- -

macht und nicht ner untereinan-

darauf geach- der etwas an- =

tet, dal8 das ders geregelt

Handwerk bei werden, kann i

den Markenpro- auch die Indu- i

dukten ausrei- strie die gefor- Es gibt kein einziges Detailproblem, das

chende Span- derten Direkt- wir — wenn wir wollen — nicht lésen

nen erzielt serviceleistun- kdnnten. So hoch, wie die Hiirden im er-
gen ans Hand- sten Moment aussehen, sind sie gar
werk erbringen nicht

stufler zweifelsfrei nicht erbringen. Doch ist die Befindlichkeiten im Grof3handel an: den im ersten Moment aussehen, sind sie
das Leistungsspektrum, das Industrie undEs sind nicht nur Preisauskinfte. Dasgar nicht. Ich gehe mit einem sehr guten
Handel anbieten und das sich letztlich imHandwerk will den Kontakt zur Industrie, Geflhl aus dieser Runde heraus, weil wir
Produktpreis niederschlagt, nicht (ber-die wollen vom Spezialisten beraten wer-unsere Probleme wirklich 16sen kénnen.*
frachtet? den.”

Wenn die Befindlichkeiten der Marktpart- oweit unser Einblick aus dem
ner untereinander etwas anders geregehuch Hippe-Vertriebschef Thomas Klein Sl. ADA-Marktgesprach. Die erfri-
werden, kann auch die Industrie die geforforderte mehr Verstandnis und Offenheit fiir schend offene Diskussion hat auch bei
derten Direktserviceleistungen ans Handdie Belange der jeweiligen Absatzstufen:.den anwesenden GroRRhandlern zu der Er-
werk erbringen. Es hilft einfach, wenn der,Wir missen offen miteinander kommuni- kenntnis gefuhrt, daf3 sich — auch Uber die
Herr Buschkamper seine Duschabtrennungieren. Es gibt ja Grunde fiir das Handelnn diesem Beitrag angesprochenen Punkte
bei Herrn Spielmann bestellt und einen Tagles einen und auch fir das Handeln des aminaus — etwas tun muf3, will man dem Auf-
spater vom Hersteller die Bestatigung aufderen. Diese Griinde missen wir herausfinwartstrend der Zweistufler erfolgreich ent-
dem Tisch hat. Wenn er eine Reklamatiorden und ernsthaft damit umgehen. Wir misgegenwirken und keinen Flachenbrand ent-
hat, dann ist es doch nicht schlimm, wenrsen nicht Gbereinander, sondern miteinanfachen. AbschlieRend noch einmal ADA-
er sich direkt an die Kundendienstabteilungder reden. Wenn dies nicht geschieht, kanVorsitzender Gock: ,Wenn hier alle 270
der Firma wendet. Das gleiche mul3 auckes zu Abstrafungen und KonfrontationenGroRhandler und 48 000 Handwerksbetrie-
fur Ersatzteile gelten. Da hilft ihm die Fir- kommen. Und dies wéare das schlechtestdge am Tisch gesessen hatten, wéare mir
ma Hippe, Kermi oder Duscholux. Wennwas dieser Branche momentan passierewohler in der Sache. Ich bin trotzdem zu-
wir innerhalb des dreistufigen Vertriebs- kdnnte.” Optimistisch gab sich trotz der der-versichtlich, da® wir es schaffen, nicht nur
wegs keine Angst mehr voreinander habenzeitigen  Situation  Kermi-Oberduscher eine Oberflachenbehandlung zu betreiben,
dann konnen wir diese Branche viel pro-Gunther Keerl: ,Es gibt kein einziges De- sondern auch wirklich in die notwendige
fessioneller machen.” Géck sprach damittailproblem, das wir — wenn wir wollen — Tiefe zu gehen.”

das leidige Gerangel um Kompetenzen undicht [6sen kdnnten. So hoch, wie die Hir- DS



