Kollegen, wehrt
euch!

Wenn der GroRBhandel die Aus-
stellungen zu einem Point of
Sale macht, dann wird es ganz
wichtig werden, dass wir Hand-
werker zusammenriicken. Wir
werden dann versuchen, den
GroBhandel komplett zu Uber-
gehen. Direkteinkdufe und Ein-
kdufe Uber Einkaufsverbdnde
bei den Herstellern sind eine Al-
ternative.

Der GroBhandel hat den Einzel-
handel der Installateure bisher
nie geférdert. Der DGH hat
durch das Kippen des Berliner
Modells verhindert, dass Fach-
markte und Handwerks-Aus-
stellungen bessere Ausgangs-
positionen erhalten.

Seit 60 Jahren kontrolliert der
GroBhandel den Warenfluss,
die Preise und legt auch noch
die Spannen fur das Handwerk
fest. Nun sollen die Handwer-
ker zum Subunternehmer des
Handels verkommen. Kollegen,
wehrt euch!

Joachim Stenzel

72760 Reutlingen

Vertriebsweg nur
noch eine Farce?

Dem GrofRhandel ausgeliefert
zu sein, ist nicht gut. Der
GroBhandler wird sich aussu-
chen, wer eine Provision erhilt,
wenn der Endkunde nicht aus-
dricklich auf seinen Handwer-
ker hinweist. Und falls dieser
Handwerker kein guter Kunde
ist, wird ein Weg gefunden um
die Provision umzulenken . . .

Leider muss ich auch feststellen,
dass der GroBhandel Sanitarar-
tikel regelmaRig direkt an End-
kunden verkauft. Wir arbeiten
mit mehreren Wohnungsbau-
gesellschaften zusammen, die
ihre Objekte (WC, Waschtisch,
Armaturen, Duschwiande, Gas-
herde, etc.) vom GroBhandels-
haus Ligo direkt beziehen, ohne
dass der Handwerker eine Ver-
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gltung erhédlt. Unsere Forde-
rung nach einer VGA-Regelung
wurde abschldgig beschieden.
Teilweise erhalten die Wohn-
baugesellschaften die Produkte
billiger als der Handwerker, der
diese montieren soll. Der drei-
stufige Vertriebsweg ist an-
scheinend nur noch eine Farce.
Hans-Otto Frese

10119 Berlin

Handwerk als
Siindenbock?

Schon immer haben GroBhand-
ler durch Verkauf an privat den
dreistufigen Vertriebsweg ver-
lassen und wurden zu Wettbe-
werbern des Handwerks. Schon
immer wurde im Grofhandel
zum Arger des Handwerks an
zwei Theken verkauft. Und der
Endverbraucher war schon im-
mer am Bezug tber den GroB-
handel interessiert, denn mit
dem GroBhandel verbinden sich
beim Endverbraucher immer
auch Rabattvorstellungen, die
er realisiert haben mochte.

In fast jeder groReren Stadt
werden mittlerweile von kleine-
ren Glaserfirmen und Maobel-
herstellern Duschabtrennungen
und Badmobel hergestellt, die
das Handwerk direkt kaufen
kann. Das konnen Industrie und
GroBhandel jedoch nicht zum
Anlass nehmen, aufgrund der
damit verbundenen Umsatzein-
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buBen den dreistufigen Ver-
triebsweg aufzukiindigen und
dem Handwerk daftr die Schuld
in die Schuhe zu schieben. Trotz
fast taglicher Preiserhthungen
in fast allen Bereichen des Sa-
nitdr- und Heizungsmarktes rei-
chen dem GroBhandel offenbar
die bisherigen Margen des drei-
stufigen Vertriebsweges nicht.
Die Aufgabe des dreistufigen
Vertriebsweges wird allen Be-
teiligten schaden.

Julius von Felbert

42555 Felbert

Jeder muss seine
Nische finden

In unserer Region verkauft der
GroBhandel direkt an Endver-
braucher. So kénnen Mitarbei-
ter von Daimler Chrysler bei-
spielsweise ganz offiziell bei
Reisser einkaufen und erhalten
auch noch einen entsprechen-
den Rabatt. Aber auch der nor-
male Privatkunde kauft dort ein
und auf Nachfrage erhalt er im-
mer 10% Rabatt. Wird so ein
Fall bekannt und wir reklamie-
ren, lautet die Standardausrede:
Wenn er bei uns nicht gekauft
hitte, wire der Kunde in den
Baumarkt. Aber das ist nicht nur
bei Reisser so . . .

Ich bin der Uberzeugung, dass
sich der dreistufige Vertriebs-
weg auf Dauer nicht halten las-
sen wird. Er ist bei manchen

Produktsegmenten in der heu-
tigen Marktsituation einfach zu
teuer. Kunftig wird es verschie-
dene Points of Sale geben. Viel-
leicht auch beim GroRhandel.
Das lasst sich einfach nicht mehr
aufhalten. Jeder muss versu-
chen, seinen Markt oder seine
Nische zu finden. Allerdings
wirde ich begriiBen wenn der
GroBhandel seine Kalkulation
so aufbaut, dass die Beratung in
seiner Ausstellung auch bezahlt
werden muss. Wenn ausstel-
lungsfuhrende Installateure die-
se Kosten nicht mitbezahlen
mussten, wére eventuell auch
eine Riickkehr zum reinen drei-
stufigen Vertriebsweg wieder
interessant.

Gerne durfen Sie meine Mei-
nung verdffentlichen. Allerdings
bitte ich Sie, meinen Namen
nicht zu nennen. Denn persén-
liche Angriffe des GroBhandels
mdchte ich mir ersparen.
Name der Reaktion bekannt

Uberfliissiges
Allianz-Angebot

Ich finde es erstaunlich, dass die
Endkunden auf solche Maschen
hereinfallen. Die Zahl von be-
reits 25000 Abschlissen halte
ich auch fur falsch und unlau-
teres Getrommel. Es sollte sich
doch jeder denken kdnnen, dass
die Allianz daran verdienen will,
also ein Glied mehr in der Wert-
schopfung bildet. Andererseits
gibt es ja immer Handwerker,

Leserbriefe

Meinungen,
Kommentare zu
Beitrdagen bitte mog-
lichst per E-Mail an
die SBZ-Redaktion
unter

sbz@gentnerverlag.de
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die sich auf solche Praktiken zu
Spottpreisen einlassen und dar-
auf baut die Allianz wohl.
Manfred Hiibinger

52134 Herzogenrath

> Klimatechnik <

Nicht zu Lasten
des Kalteanlagen-
bauerhandwerks

In den letzten SBZ-Ausgaben
habe ich den Bericht Uiber den
Einstieg in die Welt der Klima-
technik tberflogen. Ich war er-
staunt, dass es moglich ist, mit
einem ,Kleinen Kalteschein

kéltetechnische Komponenten

Ein wachsender Markt kann
nicht ausschlaggebend sein, um
mal kurz sein Aufgabenspek-
trum um das Geschaftsfeld Kli-
ma zu erweitern. Wenn man
dies tun mochte, dann aber bit-
te mit Herz und Verstand und
nicht zu Lasten des Kéltehand-
werks.

Jan Karpe

35305 Griinberg

Anmerkung der Redaktion: Die
Liftungs- und Klimatechnik hat
schon immer einen festen Platz
in der Ausbildung zum Zentral-
heizungs- und Liiftungsbauer
gehabt und findet sich auch im
Namen des neuen Ausbil-
dungsberuf , Anlagenmechani-

auszulegen, diese zu verbauen
und in Betrieb zu nehmen. Wa-
rum habe ich drei Jahre eine
Lehre zum Kalteanlagenbauer,
ein zweijdhriges Studium zum
staatlich gepruften Kélteanla-
gen-Techniker und ein weiteres
Jahr zum Kalteanlagenbauer-
meister absolviert, wenn ich mit
einem ,Kleinen Kélteschein"
die gleichen Qualifikationen
bzw. Rechtfertigungen habe,
Klimagerate zu verbauen?

Ein  Standard-Splitklimagerat
mit vorgefertigten und vollge-
fullten Rohrleitungen zu mon-
tieren wird einem sehr leicht ge-
macht. Aber was ist wenn z.B.
das Innenteil tiefer montiert
wird als das AuBenteil, wenn
Rohrleitungen verldngert oder
gekirzt werden missen, wenn
Pulsationen ausgehend von der
Klimaanlage auf das Geb&ude
wirken, usw.?
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ker fiir Sanitar-, Heizungs- und
Klimatechnik"  wieder.  Der
kleine Kalteschein lehrt und le-
gitimiert zusétzlich den Um-
gang mit (F)CKW. Zudem hat
der Zentralverband Sanitar Hei-
zung Klima unldngst die Zu-
satzausbildung zum Fachbe-
trieb fiir Komfort-Klima ins Le-
ben gerufen. Dort wird natiir-
lich auch das Kiirzen von
Leitungen und das Evakuieren
sowie die fachgeméBe Monta-
ge in Theorie und Praxis ge-
lehrt. Es ist verstindlich, wenn
die bundesweit ca. 2000 K-
teanlagenbauer die ca. 48000
SHK Handwerksbetriebe gern
von der Klimatisierung fernhal-
ten méchten. Doch in der heu-
tigen Zeit bestimmen die Agi-
litét der einzelnen Betriebe so-
wie der Zugang zum Kunden,
wer letztlich im Geschdftsfeld
Klima erfolgreich sein wird.



