PANORAMA N

zum Markt

Unter dem Motto ,,Wir mi-
schen mit* fand Ende
Oktober in Kiel die dritte
Fachtagung des Grohe Profi
Clubs statt, der inzwi-
schen tber 1500 Mitglieder
z&hlt. Im Mittelpunkt der
Veranstaltung stand das
Dauerbrennerthema Nr. 1:
die Einzelhandelsfunktion.

it dem Sprichwort ,Fehlt's am

Winde, so greif’ zum Ruder!” lei-

tete Dr. Michael Pankow, Ge-
schéaftsfilhrer Grohe Deutschland, seinen
Erdffnungsvortrag vor den 500 Teilneh-
mern der Club-Fachtagung ein. , Selbst ak-
tiv werden und nicht darauf warten, daf? der
Geschéftswind von aleine wieder auf-
frischt” war sein zentraler Appell nicht nur
an die Zuhorer. ,,Egal, ob Industrieunter-
nehmen, Grofthandel- oder Handwerks-
ebene: Eigeninitiative ist in jedem Unter-
nehmen gefragt, das seine Zukunft erfolg-
reich gestalten will,” fuhrte Dr. Pankow
weiter aus. Entscheidend sai vor allem, aus
den Marktredlitéten die richtigen Konse-
guenzen zu ziehen und diese zur rechten
Zeit einzuleiten. Und hinsichtlich Kunden-
orientierung in der SHK-Branche meinteer:
»Zwar sollten die Kunden eigentlich schon
immer das MaR} aler Dinge gewesen sein,
aber in den ,fetten Badjahren® konnte man
sich bei der Beachtung dieser Regel eine
gewisse Grof3ziigigkeit leisten, ohne kurz-
fristig dafur die Quittung zu bekommen.
Und da sich die Verbraucher insgesamt
verandert haben, wurde oft bestenfals
beilaufig registriert.* Als eine Art Er-
folgsthese formulierte der Grohe-Ge-
schéftsfuhrer deshalb: ,, Wer die individuel-
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len Bedirfnisse der Kunden am besten er-
fullt, gewinnt den Kampf um den neuen
Verbraucher der 90er Jahre.”

Weiterentwicklung
erforderlich

Nach den Worten Dr. Pankows ist der klas-
sische Vertriebsweg aus Grohe-Sicht kein
Auslaufmodell. Stattdessen bemuhe man
sich intensiv um seine marktgerechte Wei-
terentwicklung. Vier Elementen komme da-
bei eine besondere Bedeutung zu:

o Kréftige Steigerung der Einzelhandels-
présenz im Handwerk. Ziel: Jeder Verbrau-
cher sollte eine attraktive Sanitérausstellung
in seiner Umgebung kennen, in der er ein-
kaufsberechtigt ist. Dazu seien etwa 1000
weitere Einzelhandelsgeschéfte des Hand-
werks erforderlich

o Konsequenter Ausbau des Kompetenz-
vorsprungs und Sicherung des hohen Sa-
nitérstandards in Deutschland

o Klare Verbesserung von Service und
Kundenorientierung. Diesereiche von tber-
greifenden Komplettldsungen fir die Bad-
renovierung bis zur schnellen Bedienung
auch bel kleinen Ersatz- und Reparaturar-
beiten. Gefragt seien ate Tugenden wie
Pinktlichkeit, Sauberkeit, Freundlichkeit
und Flexibilitét.

o Noch mehr Effizienz und Preiswirdigkeit
im klassischen Vertriebsweg.

Abschlieffend winschte Dr. Pankow allen
Beteiligten ,,den Mut zum Markt, den man
unbedingt braucht, um zu gewinnen.* An-
regungen hierzu boten anschlieRend neun
Workshops.

Workshops mit
hohem Info-Gehalt

Nach verschiedenen Eréffnungsreden und
einem etwas langatmigen Vortrag von Ex-
Forschungsminister Prof. Riesenhuber star-
tete der fachliche Teil des Veranstaltungs-

Dr. Michael Pankow sieht in der kréftigen
Steigerung der Einzelhandelsprésenz im
Fachhandwerk die marktgerechte Weiterent-
wicklung des klassischen Vertriebsweges
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tages. Die Workshops der Fachtagung wa-
ren in zwei Hauptbereiche unterteilt. Unter
der Uberschrift ,Einzelhandel als Uber-
leben-Chance" waren funf anspruchsvolle
Vortrége zusammengefaldt, die sich mit
Lockvogel-Angeboten, mit den Mitarbei-
tern in den Betrieben, mit der Einzelhan-
delsdynamik, mit dem Fachgesché&ft sowie
mit der Kundenberatung befal3ten. Den
zweiten Schwerpunkt, mit vier Referenten,
bildete das Thema ,, Wassertechnologie fur
die Zukunft. Betrachtet wurden hier die
Okologische Seite, die Armaturentechnik
sowie die Chance, as ,, Wassertechnologie-
Berater in eine neue Karriere zu starten.
Da sémtliche Vortrége zwar zeitgleich aber
mehrmals am Tag liefen, konnte jeder Teil-
nehmer vier der neun Workshops komplett
besuchen.

Am spaten Nachmittag trafen sich dann
ale Teilnehmer noch einma zum gemein-
samen Abschlu® des ,Arbeitstages’. Die
glanzend aufgelegte Tagesthemen-Modera-
torin Sabine Christiansen verstand es pro-
fessionell, mit den auf der Buhne versam-
melten Referenten noch einmal die Kern-
aussagen der einzelnen Vortrége herauszu-
arbeiten und zudem einige neue Aspekte
anzusprechen.

Auf der Fachta-
gung erstmalig
présentiert wurde
die neue Armatu-
renserie ,,Euroeco
Fun“, Seinen Sa-
nitér-Fachhand-
werkspartnern
will Grohe zur
Verkaufsuntersttit-
zung u. a. Dis-
plays, VKF-Ver-
packungen, Pro-
spekte und Wer-
beartikel zur
Verfiigung stellen
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Vor allem die Workshops zur Einzelhandelsthematik boten den Zuhdérern einen hohen Informa-
tionsgehalt. Hier erldutert Prof. Erich Kiithe seine Gedanken zum Thema Beratung mit Farbe

und Design

Kostensenkender Beitrag des
Grol3handels nétig

Guten Mutes, was die Zusammenarbeit mit
den Vertriebspartnern betrifft, war Club-Se-
natssprecher Karl Broderix. So sei der Gro-
he Profi Club-Senat mit Hochdruck dabei,
die Grindung des geplanten Grohandels-
Beirats zu beschleunigen. Im Rahmen der
Gespréche mit dem Grofdhandel will man
klarmachen, dal3 das Handwerk as wich-
tigstes Glied im klassischen Vertriebsweg
nachhaltig Unterstiitzung bendtigt. Brode-
rix forderte deshalb: , Der Handwerker steht
im Markt an der Front und muf3 gegentiber
dem Verbraucher die Hochpreispolitik ver-
treten. Hier ist der Grof3handel gefordert, ei-
nen kostensenkenden Beitrag zu leisten.
Etwa durch spezielle preisginstige Ver-
kaufsaktionen oder durch rationellere Logi-
stik.“ AbschliefRend griff der Senatssprecher
noch zwel Schwerpunkte der Profi Club-Ar-
beit im neuen Jahr auf. Zum einen sollen
verstarkt Kooperationsmodelle im Einzel-
handel sbereich unterstiitzt werden. Zum an-
deren will man die Club-Arbeit zielgrup-
pengerechter gestalten, indem man die Lei-
stungen an den drei Bereichen Fachge-
schéft, Handwerk und Objektgeschéft
ausrichtet.

Beide Schwerpunkte sind sicherlich klug
gewahlt, weil sie — Uber die Clubgrenzen
hinaus — die aktuell sich im Markt bilden-

den Strukturen aufgreifen. Und einesist si-
cher: Auf eine Ausgrenzung von Konkur-
renten & la Baderwelt kann das Handwerk
nicht setzen, was u. a. die jungst nur kos-
metisch korrigierte DSI-Erklarung beweist.
Es ist also notwendig, energisch zu versu-
chen, den Endkunden mit einer unver-
wechselbaren Kombination von Produkt-
und Dienstleistungsqualitét zu gewinnen.
Und wenn sich Industrie und Grof3handel
weiterhin fur den dreistufigen Vertriebsweg
aussprechen, dann ist es auch ihre Pflicht,
das Handwerk nach besten Kréften zu un-
terstutzen.

Der Wieslocher Werner Weick nahm am Vor-
abend der Fachtagung den neu geschaffenen
,Profi Club-Oscar* in der Kategorie ,,Bestes
Fachgeschéft*“ entgegen
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