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Alle hielten sich an die
Hausordnung, die der
ZVSHK als Veranstalter

im Bonner Wissenschaftszen-
trum ausgegeben hatte. Bei die-
ser Anhörung im so genannten
Berliner Verfahren wollte der
Zentralverband ergründen, was
Marktpartner und Kontrahen-
ten im Vertriebsweg zu sagen
hatten. Und zu Wort kamen in
zwei Fragerunden alle mögli-
chen Gruppierungen – mit Aus-

nahme der Baumärkte, von de-
nen kein Repräsentant zugesagt
hatte, um Rede und Antwort zu
stehen. Damit niemand Angst
vor möglichen Repressalien ha-
ben musste, einigte man sich
darauf, die Teilnehmeraussagen
anonym auszuwerten. Zu der
deshalb auch nicht öffentlichen
Tagung hatte der ZVSHK am
26. April 2004 etwa 50 Teil-
nehmer eingeladen. Im Saal war
die Anspannung zum Greifen
nah, als Vertreter der Hersteller
für Badmöbel und Duschab-
trennungen angesichts drama-
tischer Umsatzeinbußen von bis
zu 40 %, die zum Teil auf Di-
rektvertriebszuwächsen beru-
hen, eine Rückbesinnung zur
Dreistufigkeit forderten.

Geringe Margen –
umständliche Wege

Die Vertreter aus dem SHK-
Handwerk hielten auch nicht
hinter dem Berg mit ihren Ge-
schäftspraktiken. So argumen-
tierte ein Betriebsinhaber, dass
er aufgrund geringer Margen
im Großhandelsbezug und ho-

her individueller Ansprüche sei-
ner Kunden den Bedarf für die
Komplettbad-Gestaltung und
die Haustechnik-Modernisie-
rung nur noch zu 40 % im Fach-
großhandel decken könne. Bei
Badmöbeln und Duschen sei
man sogar zu 90 % zum
Direktbezug übergangen, weil
aus seiner Sicht Rabatte nicht
stimmten, unnötige Fehler
durch die Vertriebsstufen ent-
stünden und Abwicklungspro-
zesse zu lange dauern würden.

Ein anderer Hand-
werksmeister brach-
te klar zum Aus-
druck, dass er sich
als ausstellungsak-
tiver Installateur
beim klassischen
Großhändler längst
nicht mehr gut
aufgehoben ge-
fühlt und deshalb
andere Lieferwege
gesucht habe.

Zuviel 
Bürokratie

Wie kompliziert es
im Fachbetrieb sei,
Preise bei mehre-
ren Großhändlern

für ein Angebot einzuholen,
war ein wichtiger Punkt, den
mehrere Handwerksmeister
thematisierten. Verschiedene
Artikel-Nummern und Leis-
tungsbeschreibungen in den
einzelnen Großhandelshäusern
und bei den Herstellern seien
ärgerliche Hürden, die es täg-
lich mit erheblichem Aufwand
zu überwinden gelte, machten
sie ihrem Ärger Luft. Dabei sei
es technisch und organisatorisch
kein Problem, durch die EAN-
Nummerierung Transparenz in
die kaufmännischen Abläufe zu
bringen und jeden Artikel zwei-
felsfrei dingfest zu machen.
Der Sympathie der Handwerker
für die EAN-Nummer mochten
sich die Repräsentanten des
Großhandels zwar nicht kate-
gorisch verweigern, doch einen
unmittelbaren Handlungsbe-
darf wollte man nicht erkennen.
Wohl beklagte man ebenso auf
Seiten des Großhandels den ho-
hen Bürokratieaufwand, weil
immer mehr Preisanfragen zu
bearbeiten seien, obwohl im-
mer mehr Vorab-Informatio-
nen, meist sogar als Datensät-
ze, zur Verfügung stünden. 
Die Mehrfach-Anfrage bei ver-
schiedenen Großhändlern ist

Anhörung zum zwei- und dreistufigen Vertriebsweg

Absatzstrukturen untersucht
Wo sind die Stärken des
professionellen Ver-
triebsweges? Was leistet
dem Direktbezug Vor-
schub? Warum agiert
man im Fachhandwerk,
im Großhandel und bei
den Herstellern auf be-
stimmte Art und nicht
anders? Partner sowie
Kontrahenten im Markt
äußerten sich in einer
Befragung des ZVSHK.

Zur Befragung waren Industrie, Handwerk und Großhandel auf dem
Podium vertreten

Sachverständige Gäste aus allen Bereichen verfolgten die Anhörung zum Thema
Vertriebsweg
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offenbar nicht nur kaufmänni-
sche Routine auf dem Weg zum
günstigsten Preis, vielmehr bie-
tet sie dem Handwerker bei
gleichzeitiger Abfrage der Lie-
ferzeit auch den Nutzen einer
überregional großen Verfüg-
barkeit der Materialien. Dies
wird bei den Verarbeitern aus-
drücklich als Pluspunkt gewertet.

Rosinenpickerei
angeprangert

Als es generell um die Stärken
des dreistufigen Vertriebsweg-
es ging, führte man von Seiten
des Großhandels an, dass man
in Logistik und Datenservice,
bei der kaufmännischen sowie
technischen Unterstützung ein
hohes Niveau erreicht hätte.
Was allerdings zu Lasten des
gesamten Vertriebssystems ge-
he, sei die Mentalität von Rosi-
nenpickern, die beispielsweise
für Fittings und andere Teile
hinter der Wand den Großhan-
del gerne in Anspruch nähmen,
bei der hochwertigen Badaus-
stattung – aus welchen Grün-

den auch immer – dann aber lie-
ber auf andere Bezugskanäle
auswichen. 
Das eine oder andere Kopf-
schütteln hatte die zweistufig
vermarktende Heizungsindus-
trie übrig für derlei Problema-
tik. „Wofür brauchen wir im
Zeitalter des Internet heute
noch diese Zwischenstationen?“,
raunte jemand aus diesem La-
ger auf den hinteren Plätzen.
Die offiziellen Statements der
Zweistufler aus der Heizungsin-
dustrie machten in der An-
hörung deutlich, dass man trotz
aller Bemühungen des Groß-
handels auf diese Marktpart-
nerschaft nicht setzen möchte,
weil Heizungssysteme mittler-
weile zu komplex und zu bera-
tungsintensiv seien, um sie über
Dritte zur Schau zu stellen oder
vermarkten zu lassen. Der End-
verwender stehe klar im Mittel-
punkt der Bedarfsweckung und
der persönliche Kontakt zum
Handwerker mitsamt intensiver
Schulung sei entscheidend für
eine effiziente Vermarktung.
Auch ein Direktanbieter aus

dem Sanitärbereich kam zu
Wort und plädierte für ein fried-
liches Miteinander. Der dreistu-
fige Vertriebsweg habe sicher
seine Berechtigung, doch auf
dem freien Markt müsse es
Möglichkeiten für alle geben.
Schließlich habe sich die Dienst-
leistung „Wanne in Wanne“
nur deshalb so erfolgreich ent-
wickeln können, weil der
Großhandel Mitte der 60er Jah-
re für eine solche Konzeption
nicht zur Verfügung stand. 

Fragerunde, 
und was nun?

„Wenn Sie sich in einigen Be-
reichen mehr und mehr auf die
Zweistufigkeit konzentrieren“,
wandte sich ein Repräsentant
des Großhandels in der Befra-
gung an die Fachhandwerker,
„wie können wir Sie wieder für
die Dreistufigkeit zurückgewin-
nen?“ Die Margen und die Lie-
ferzeiten müssten stimmen, um
bei der harten Konkurrenz mit
ihren Dumpingpreisen noch
Deckungsbeiträge zu erzielen

und die Kundenzufriedenheit si-
cherstellen zu können, war ei-
ne spontane Antwort. Man
wolle keineswegs das System
kippen, doch müsse die Drei-
stufigkeit marktfähiger ge-
macht werden, war eine weite-
re Meinungsäußerung eines
Handwerks-Unternehmers. 

Deutlich wurde bei der
Anhörung, dass es der-
zeit keine neue Strategie

gibt, um Abwanderungsten-
denzen vom drei- in den zwei-
stufigen Absatzweg überzeu-
gend und nachhaltig entgegen
zu wirken – vom Handwerker-
marken-Projekt einmal abgese-
hen. In gewissen Produktseg-
menten wird daher zwei- und
dreistufig wohl vorerst neben-
einander laufen und letztlich die
bessere Leistung den Weg wei-
sen. In diesem Zusammenhang
gibt es zahlreiche Hausaufga-
ben, die es zu erledigen gilt.
Vorausgesetzt, man will künftig
nicht nur Produktsegmente wie
Fittings und Rohre erfolgreich
dreistufig vertreiben. TD

 Delegiertentagung 

Neue Gesichter im
Vorstand
Am 20. April fand die Früh-
jahrs-Obermeister- und Dele-
giertentagung in Bad Segeberg
statt. Wichtigster Punkt waren
die Neuwahlen des Vorstandes.
Ohne Gegenstimme wurde
Landesinnungsmeister Rolf
Richter in seinem Amt be-
stätigt. Ebenfalls wieder ge-
wählt wurden der stellvertre-
tende Landesinnungsmeister
Gunter A. Sommer sowie die
Vorstandsmitglieder Albert Al-
bertsen und Eckhart Dencker.
Neu in den Vorstand gewählt
wurden Jürgen Gebhardt von
der Innung Kiel, Jörg Schneider,
Obermeister der Innung Ost-
holstein sowie Günther Stapel-
feldt, Obermeister der Innung

Segeberg. Nicht mehr kandi-
dierten Helmut Christoph, Klaus
Lischewski sowie Martin Höpf-
ner. Zum Landesfachgruppen-
leiter Installation und Hei-
zungsbau wurden Rolf Richter
und Klaus Lischewski (stv.) ge-

wählt. Den Ofen- und Lufthei-
zungsbauern steht Hans-
Günther Fahrenkrug und den
Klempnern Albert Albertsen vor.
Landesinnungsmeister Richter
versprach, sich weiter aktiv für
die Belange des SHK-Hand-

werks einzusetzen. Dabei kom-
me es ihm besonders darauf an,
die Anliegen aus der SHK-Or-
ganisation heraus aufzugreifen
und diese zum Wohle der Be-
triebe umzusetzen. 
Neben den Wahlen standen die
Handwerksordnungsreform und
die Frage, wie der Verband kon-
kret mit diesen Änderungen
umgehen soll, im Vordergrund.
Schließlich wurde die Zukunft
der Landesberufsschule für
Zentralheizungs- und Lüftungs-
bauer in Garding angesichts der
Überleitung dieses Berufs in den
des Anlagenmechanikers SHK
ausführlich erörtert. Aufgrund
mit dem Bildungsministerium
des Landes Schleswig-Holstein
geführter Gespräche wird ge-
meinsam versucht, eine prag-
matische Weiterentwicklung für
den Schulstandort Garding zu
finden.

Zahlreiche Aufgaben warten auf den neunen Vorstand: (v.l.) Jörg
Schneider (stv. LIM), Gunter A. Sommer, LIM Rolf Richter, Günther
Stapelfeldt, Jürgen Gebhardt, Albert Albertsen und Eckhart Dencker
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