Verdient auf dem
Siegertreppchen

Als ,ehemaliger Geburtshelfer”
und jahrzehntelanger Redakteur
und Chefredakteur der beiden
Fachzeitschriften, ,,Der Sanitar-
Installateur” in der Schweiz und
»Sl-Informationen” in Deutsch-
land, haben mich die Ausfih-
rungenindem Artikel , Fachzeit-
schriften aus Lesersicht” in der
SBZ 16/2002 sehr interessiert.
Zundchst einmal gratuliere ich
den Redakteuren der SBZ zu
ihrem verdienten , Siegertrepp-
chen“. Aus meiner Sicht eine
verdiente Ehrung fir die praxis-
nahe Arbeit. Als Handwerker
versteht man die , Sprache" des
Chefredakteurs und seiner Mit-
arbeiter, die ,,mit Leib und See-
le* Handwerker sind. Nur Hand-
werker kénnen eine Zeitschrift
machen die den Handwerker an-
spricht! Es geniigt nicht, da3 ein
»Schreiberling” fir ein paar Ta
gein einen Arbeitsanzug steigt.
Traurig stimmte es mich aller-
dings, dal3 ,,unser Kind“, die SI-
Informationen, so schlecht ab-
geschnitten haben. I ch hoffe, dal?
dort mit dem neuen Chefredak-
teur, einem Fachmann, die Wen-

Die Karikatur zeigt Roland Hinden als neben-
beruflichen Redakteur des ,, Der Sanitér-In-
stallateur”. Seine Frau und die beiden Téchter
betrachten sein Treiben mit kritischem Blick

de zum Besseren eingetreten ist.
Gefreut hat mich andererseits,
da mein damaliger Mitarbeiter
bei den Sl-Informationen, Frie-
drich Neeracher, den Sanitéar-
und Heizungsreport nach vorn
gebracht hat. Zum Schluf3 noch
eine Erkenntnis nach fast 50 Jah-
re redaktioneller Tétigkeit: Es
gibt keine Objektivitat — es gibt
nur Leute die von sich behaup-
ten objektiv zu sein.

Roland Hinden

CH-3604 Thun

Kostentreiber statt
Umsatzmagnet?

Im Leserforum in SBZ 16/2002
hatten wir die Themen , Auf-
wandgerechte Konditionie-
rung“ sowie ,, Miteinander von
Handwerk und Grofthandel”
aufgegriffen und zur Diskussion
gestellt. Ausgangspunkt war die
Frage, ob Handwerksbetriebe
mit kleinen Umsdtzen beim
Grofdhandel tberhaupt noch ge-
fragt sind. Nach den ersten Re-
aktionen in der SBZ 17/2002 er-
hielten wir nun weitere interes-
sante Anregungen:

Umlage der
Kosten nach
Aufwand
unbedingt
erforderlich

Esfreut mich, da3Sie
einen umfassenden
M einungsbildungs-
prozef zu dem The-
ma aufwandgerechte
Konditionierung an-
gestolRen haben. Im
Rahmen eines Bera-
tungsprojektes  be-
gleiteich zur Zeit ein
SHK-Unternehmen
(acht Mitarbeiter) bei
der Gestaltung der in-
ternen Unterneh-
mensnachfolge.

Ein zentrales Thema
stellt die Neubewer-
tung der Leistungsbe-
ziehungen zu dlen
bestehenden Liefe-
ranten dar. Dieser Themen-
positionierung liegt die Annah-
me zu Grunde, dai3 die partner-

schaftliche Gestaltung aler Lei-
stungsverflechtungen zwischen
den Unternehmen einen zentra-
len Erfolgsfaktor fur die Errei-
chung hochster Kundenzufrie-
denheit darstellt und daraus ab-
geleitet zu zufrieden stellenden
Ergebnissen fihrt.

Grundsétzlich ist der Weg einer
Marktbefragung —auch segment-
spezifisch — zu begriifen. Wenn
diese Befragung aber zu den do-

handler zweimal téglich, B da
gegen nur einmal téglich belie-
fert.

Hier stellen sich nun Fragen, wie
der Grofthandler mit den Kosten
der einmal téglichen Mehrliefe-
rung an A umgeht.

a) Sollen diese in der algemei-
nen Materialkalkulation bertick-
sichtigt und auf alle Kunden um-
gelegt werden?
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kumentierten Reaktionen von
Wettbewerb, Verbanden und
Kunden fuhrt, dann dirfen
Zweifel an der Absicht des Be-
fragers, Verbesserungsvorschlé-
ge fur das eigene Unternehmen
Zu generieren, geduliert werden.

Nun aber zum eigentlichen The-
ma. Eine ,Umlage der Kosten
nach Aufwand® bzw. eine ver-
ursachungsgerechte  Belastung
mit direkt zurechenbaren Kosten
stellt ein geeignetes Mittel dar,
um den verantwortungs- und ko-
stenbewufdten Umgang der Ak-
teure mit den verfligbaren Res-
sourcen zu férdern.

Folgendes Beispiel soll den
Zusammenhang verdeutlichen.
Handwerker A und Handwerker
B erzielen den gleichen Umsatz
und bieten am Markt exakt iden-
tische Leistungen an. A hat im
Gegensatz zu B keine Material-
wirtschaft. Sowohl A alsauch B
lassen sich vom selben Grof3-
handler zu den selben Konditio-
nen beliefern. A wird vom Grof3-

b) Sollen diese gegeniiber den
Handwerker einzeln in Rech-
nung gestellt werden?

Die Antworten zu Frage a) fin-
den wir in der taglichen Praxis
vor. Diese fuhren in der Regel
dazu, dai3 die Handwerker ohne
offensichtliche Internalisierung
der Lieferkosten am Markt agie-
ren und de facto die eigene Ma-
terialwirtschaft an die Grof3-
handler del egieren. Handwerker,
die eine eigene Materialwirt-
schaft fihren, werden durch die
Kostenumlage — der durch an-
dere Handwerker verursachten
Kosten — nicht verursachungs-
gerecht belastet. Entsprechend
dem Beispid wird effizientes
Handeln von B seitens des
Grofhandels nicht belohnt bzw.
ineffizientes Handeln von A
nicht sanktioniert.

Die Antworten zu &) kénnen nur
dazu fuhren, Modell b) zu be-
vorzugen. Dies fuhrt zu einer
verursachungsgerechten  Bela-
stung direkt zurechenbarer Ko-
sten. Damit wéren die Moglich-
keiten fir mehr Markttranspa
renz geschaffen und ein Anreiz
fur effizienteres Wirtschaften in-
nerhab der gesamten Wert-
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schopfungskette moglich. Kon-
kret bedeutet dies, da’3 sich
Handwerker A Uberlegen mui3
weiterhin den zweimaligen Lie-
ferservice pro Tag in Anspruch
zu nehmen oder evtl. eine eigene
Materialwirtschaft aufzubauen.

Dieser Ansatz |18/} sich in praxi
vielféltig variieren. So bietet
sich eventuell ein deckungsbei-
tragsorientierter Modell an. So
kann der Grofshandel gegeniiber
relativ deckungsbeitragsstarken
Kunden auf die Berechnung ei-
ner Lieferpauschale verzichten
bzw. diese entsprechend der rea-
lisierten Deckungsbeitrége staf-
feln. Damit wirden seitens der
Grofthandler Anreize zur enge-
ren Gestaltung der Marktpart-
nerschaft durch ihre Kunden, die
Handwerker geschaffen.
Letztere sind aber heute starker
denn je gefordert, ihre Wiinsche
und Erwartungen gegeniber
ihren Lieferanten zu prézisieren
und fur das jeweilige Unterneh-
men passende Vereinbarungen
zu treffen.

Tobias Huber

81541 Minchen

Mittelstandsfinanzierer
mit angegliedertem
GroBhandelshereich

Einen zu Grofthandel skonditio-
nen abgerechneten Umsatz zu
quantifizieren und einen Abneh-
mer hinsichtlich Marktanteil zu
betrachten, halte ich fir ange-
messen. Prozefkostenin die Be-
urteilung der Margen einfliel3en
Zu lassen, halte ich fir betriebs-
wirtschaftlich  unumgénglich.
Und zu der Abqudifizierung ei-
nes Landesinnungsmeisters aus
Bayern in der SBZ 16/2002:
.Klo-Handler*  war vidlleicht
noch mein GroRvater im Jahre
1920. Heute verstehe ich mich
vielmehr as , Dienstleistender
Mittelstandsfinanzierer mit an-
gegliedertem  Grofdhandelsbe-
reich”.

Will Bau+Bad GmbH
Karlheinz Will

55252 Mainz-K astel
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Werden auch Sie zum
A-Kunden

Beim Lesen des Leserforums
,Kostentreiber statt Umsatzma-
gnet’ in der SBZ 16/2002 stell-
teich fest, dal3 das logische Ziel
des Handwerks ist, von seinem
Grofthandel spartner faire Kondi-
tionen, eine freundliche, kompe-
tente Betreuung und reklamati-
onsfreie Belieferung zu bekom-
men. Im Gegenzug erwartet der
Grofthandel, Handwerkskunden,
die es lohnt zweimal téaglich an-
zufahren—weil der Umsatz bzw.
Deckungsbeitrag stimmt.
Bekannt ist, da? Handwerks-
kunden vom Fachgrof3handel in
A, B und C Kunden unterteilt
werden, manchmal sogar in CC
Kunden. Die Abhéangigkeit liegt
auch heute noch in der Kenn-
grofe des Umsatzes. Einige
Grofhandel shduser haben schon
erkannt, dal? der Deckungsbei-
trag (DB), der entscheidendere
Faktor ist. Die Zielvorgaben fur
den AulRendienst bis zum heuti-
gen Tag am Umsatz orientiert
sind.

Nun mein Vorschlag an alle
Handwerksmeister, die Uber
genugend Liquiditat verflgen.
Arbeiten Sie mit maxima drei
Grofthdndlern zusammen. Nach
Mdglichkeit mit verschiedenen
Einkaufsverbanden, wie z.B.
GC, I1SG oder VGH. Der Vorteil
liegt klar auf der Hand. Katalog-
wesen, Ansprechpartner im In-
nen- und AuRendienst sind Ih-
nen bekannt, bei Reklamationen
ist das Handel shaus kulanter und
als der Herr oder die Frau Kun-
de XY mit gutem Umsatz ist Ih-
nen ein Rickruf im Problemfall
sicherer, als bei einem Gelegen-
heitskéufer. Bei der Zusammen-
arbeit mit maximal drei Grol3-
héndlern und vier produktiv Be-
schéftigten sind Sie schon ein
sogenannter an- und gerngese-
hener A-Kunde.

Rechenbeispidl:

4 Produktivbeschéftigte x 60 000 €
Materidlumsatz pro Beschéftigtem

3 Stammgrof3handler

= 80000 € Umsatz fur jeden
Grofhandler



Mit 80000 € sind Sie ein Kun-
de fir den Grofthandel, den es
sich lohnt zwei Mal pro Tag an-
zufahren und die Diskussion
»Umlagen der Kosten nach Auf-
wand" ist gegenstandslos. Dari-
ber hinaus erfahren Sie bei einer
Konzentration der Grof3handels-
einkdufe einen Zeitvorteil, den
Sie in operative Aufgaben
stecken kénnen, weil Sie sich ja
zum A-Kunden gemacht haben.
Mathias Acher

Unter nehmensberatung

70839 Gerlingen

W SBZ 16/2002
Fairer Wetthewerb

gefordert

Es wird hochste Zeit, da3 die
Handwerksbetriebe verstarkt auf
Ihre schlechte Marktsituation
aufmerksam machen. Es wird
monatelang nur von der schlech-
ten Konjunktur auf dem Bau-

LESERFORUM

Organisator war die Miinchener SHK-Innung

sektor gesprochen. Dagegen ge-
tan wird aber nichts, absolut
nichts. Dabel wartet man schon
seit Monaten auf das erreichten
der Talsohle — man wartet, aber
unternimmt nichts. Die Talsohle
ist noch lange nicht erreicht,
wenn nicht sofort etwas unter-
nommen wird. Nachfolgend ei-

nige Punkte die anzustreben sind:
 Geringerer Mehrwertsteuersatz
bei handwerklichen Leistungen,
wieesin Frankreich und Luxem-
burg bereits mit grofem Erfolg
praktiziert wird. Dadurch wird
wieder mehr investiert, die
Schwarzarbeit ist fur den Ver-
braucher nicht mehr erstrebens-

Auf dem Miinchener Odeonsplatz fand Mitte Juli eine groBe Protestkundgebung statt (SBZ 16/2002).

wert, die Auftragslage fur die
Handwerksbetriebe wird sich
verbessern.

« Erhéhung der Fordermittel fur
Solaranlagen

* Forderung bzw. Anreiz schaffen
fur die Erneuerung ater Kesselan-
lagen. Dies beispielsweise wie
esdamalsbeim § 82 aerfolgtist.



e Zurtckfihrung der Spekulati-
onsfrist auf zwel Jahre.

Harald Horsch

66679 L osheim

Pfusch vom
Fachbetrieb

Hiermit senden wir Ihnen ein
Bild einer Heizanlage in einer
Etagenwohnung. Die Anlage ist
ein Musterbeispiel einer stim-
perhaften Arbeit. Wie man erken-
nen kann, wurde die Heizanlage
nebst Wandspeicher rechtwink-
lig zueinander in einer Nische
eingebaut. Der Abstand von der
Front des Heizgerétes zur seitli-
chen Verkleidung des Wand-
speichers betragt 8 cm. Ein Ab-
nehmen der Frontverkleidung des
Heizgerétesist nur mit roher Ge-
walt mdglich gewesen. Oder man
hétte den Speicher vorher demon-
tieren missen um an die Pumpe

gibt in diesem Wohn-
haus nochmals zwei
Anlagen nach glei-
chem Schema Der
Markt ist wohl eng ge-
worden, aber mul so
etwas wirklich sein?

| —
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Schaurige Raritét: Gleich drei Anlage dieser
Art fand Arndt Friesch in einem Mehrfamili-

enhaus vor

zu kommen. Nicht zu verachten
ist die ,profihafte® Verlegung
der Heizungsleitungen und elek-
trischen Zuleitungen. Diese An-
lage wurde von einem ,Hei-
zungsfachbetrieb® eingebaut. Es

SchloB-
Auftraggeber
zahlt nicht

Die Schlo3 Wiesen-
- burg GbR, SchioR,
14827 Wiesenburg
ist einer jener Auf-
traggeber, der mit 6f-
fentlichen Subventio-
nen Bauvorhaben redlisiert und
anschlief?end die berechtigten
Handwerker Forderungen nicht
bezahlt. Die politischen und
steuerlichen Forderungen und
Unterstiitzung dieser Subventi-

onsbetriiger, sind ein Mal3stab
mehr fir die anhaltende schlech-
te wirtschaftliche Situation des
deutschen Mittelstands bzw. des
Handwerks.

Als Handwerksmeister einer 40
Mann starken Heizungs- und Sa-
nitérfirma kann ich nur ale mir
bekannten Stellen informieren
und davor warnen.

Sie kénne mir aber auch helfen
diese Machenschaften zu unter-
binden. Bitte informieren Sie al-
le IThnen bekannten Institutionen
bzw. Handwerker Uber die 0.g.
Gesellschaft. Eine weitaus bes-
sere Aktion wére ein kurzes all-
gemeines Schreiben mit der Auf-
forderung zur Begleichung der
Handwerker Forderungen an die
Ghbr.

Sie as Verblindeter der Hand-
werker und SHK-Gemeinschaft
mdchte ich besonders auffordern
hier aktiv zu werden.

Jorg Friedrich

14913 Hohenseefeld



