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Dritte SIMBA-Hauptversammlung

Die inzwischen iiber 100 aktiven SIMBA-
Betriebe waren anléB3lich der Hauptver-
sammlung bei Duscholux zu Gast

Einzelhandelsfunktion en gros

Ziel der SIMBAs ist es, ein
europdisches Bollwerk ge-
gen Mittelstandsaushéhlung
und Markenauflésung zu
sein. Dabei setzen die agilen
Sanitérinstallateure mit
Badausstellung voll auf eine
faire und starke Partner-
schaft mit Herstellern und
Handel. Selbstversténdlich
ohne die eigene Selbstan-
digkeit zu verlieren. Wie
weit die Léwen mit ihren oft
unkonventionellen Lésungs-
ansétzen gekommen sind,
préasentierten sie auf ihrer
dritten Hauptversammlung.
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Um’'s vorwegzunehmen, inzwischen hat
sich der SIMBA e. V.* (SBZ 15/96 und
20/96) von einer kleinen, eingeschworenen
Gemeinschaft zu einem beachtlichen Zu-
sammenschlul? entwickelt, der Marktpart-
nern einiges zu bieten hat. Die Gruppe re-
présentiert Uber 100 Unternehmen — darun-
ter branchenbekannte Einzelhandelsaktivi-
sten und Groffirmen — mit rund 18 000 m?2
Ausstellungsflache, Uber 2000 Mitarbeitern
und einem Materialbedarf von annéhernd
180 Millionen DM.

Die Produkttatigkeitsstruktur der Mitglieder
hat mit fast 60 Prozent ihren Hauptanteil im

* SIMBA e. V. — Die Gruppe moderner Sanitér-
Installateure mit Bad-Ausstellung, Am Herrschafts-
weiher 6, 67071 Ludwigshafen; Fax (0 62 37) 1377

Gewerk Sanitér. Danach folgen Heizung mit
37 Prozent und Lftung mit 3 Prozent. In-
teressant ist auch, dal3 sich der typische
SIMBA-Betrieb mit gut der Halfte seiner
Kapazitdt der Renovierung widmet. An
zweiter Stelle folgen Kundendienstarbeiten
mit nur noch knapp 21 Prozent. Objekt-
bereich und Lohnarbeiten laufen mit 13
bzw. 7 Prozent nur am Rande mit.

Also alesamt aktive Dienstleister mit
Schwerpunkt in zukunftstréchtigen Markt-
segmenten. Gut verstandlich, dal3 immer
mehr Unternehmen die Partnerschaft mit
dieser vielversprechenden Gruppe suchen.
So ist auf Seite der Industriepartner Sanit-
Chemie as neues Mitglied neben Ardino,
Dornbracht, Duscholux, Duravit, Hans-
grohe, Hoesch, Hiippe, Keramag, Keuco

So locker der interne SIMBA-Umgang ansonsten auch ist, bei der Arbeit , rauchen die Kopfe
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und Sanipabeigetreten. Offizieller Sprecher
der Industriegruppeist Andreas Dornbracht,
VGH-Geschéftsfuhrer Karlheinz  Bierlin
vertritt die Interessen des Grofshandel. Und
auch der erhielt Verstarkung: Zusétzlich zur
VGH istjetzt die bundesweit vertretene GC-
Gruppe SIMBA-Mitglied und damit eben-
falls bevorzugter Ansprechpartner der
Handwerksl dwen.

Diese hielten ihr Versprechen und decken
schon heute den Uberwiegenden Tell ihres
Bedarfs (rund 5 Millionen DM Keramik, 4,6
Millionen DM Armaturen, 1,6 Millionen
DM Accessoires, 5,3 Millionen DM Dusch-
abtrennungen, 4,6 Millionen DM Bad-
mobel, 1 Million DM Stahl- und 5,2 Mil-
lionen DM Acrylwannen) bei Forderkreis-
mitgliedern.

Nur fiir Mitglieder

Auch die Industrie kommt mit ihren Zu-
sagen in die Gange. Nach dem SIMBA-
Badmobel von Ardino prasentierte Andreas
Dornbracht im November letzten Jahres das
zweite, europaweite Exklusivprodukt fir
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Jiirgen Hornig begliickwiinscht
Heiko Wezel aus Frohburg als
Nachfolger des zurtickgetretenen
2. Vorstandes Werner Weick und
Martin Miiller aus Bonn als
neues Verwaltungsratmitglied
zur einstimmigen Wahl

die SIMBA’s. Das Novus-Armaturenpro-
gramm ist mit 33550 DM (Brutto plus
Mwst.) fir den verchromten WT-Mischer
im oberen Mittelsegment angesiedelt und
beinhaltet Einhandmischer fir Waschtische
und Bidets sowie Auf- und Unterputz-Wan-
nenfill- und Brause-Batterien. Die zwel
Farbvarianten Chrom und Bicolor sollen
85 Prozent des Marktes abdecken. Bei Be-
darf ist aber jede andere Oberflache vom
Hersteller lieferbar. Zur Absicherung der

Neben Ardino liefert jetzt
auch Dornbracht Exklusiv-
produkte fiir die SIMBA’S.
Andreas Dornbracht iiber-
reichte das Novus-Muster
persdnlich an den Ober-
léwen

B PANORAMA

Ersatzteilversorgung dient ein spezieller
Ersatzteilkoffer.

Ein weiteres Verkaufsargument fur die Ver-
einigung aktiver Sanitérinstallateure liefert
der Hersteller mit einer gesplitteten Garan-
tie. Diese wird néamlich nur bei Einbau der
Armaturen durch den SIMBA-Installateur
von zwei auf finf Jahre erhoht.

Auch Hansgrohe bietet den SIMBA’s in-
zwischen Exklusivleistungen die Durch-
schnittsinstal lateuren nicht zuganglich sind,
wie die Axor-Collagen-Sammlung oder das
UNO-Ideen-Buch. Alle Indu-
striepartner gemeinsam haben
schon heute ihre Unterstiitzung
zur  SIMBA-ISH-Prasentation
zugesagt.

Weitere Forderungen, die die
SIMBA'’s an ihre Industriepart-
ner richten, sind z. B. eine di-
rekte Hotline, die Moglichkeit
der Direktbestellung im Werk,
eine VIP-Betreuung, Vorabin-
fos Uber Produkte und Mafl3nah-
men, eine schnellere Ersatzteil-
versorgung sowie Sonderkondi-
tionen fur die Ausstellungsge-
staltung.

Zusédtzlichen Bedarf
schaffen

Bereits verwirklicht wurde das SIMBA-
Leichtkaufsystem. Grundlage ist die Rah-
menvereinbarung mit einer namhaften
Bank, die kurz- und mittelfristigen Lauf-
zeiten bel Betrégen bis 75000 DM oder
langerfristigeren Finanzierungen zu Hypo-
thekenkonditionen ab 50 000 DM vorsieht.
Dabei kénnen die Kosten fur die Bader-
neuerung entweder separat finanziert wer-
den oder Teil einer grofReren Renovie-
rungsmal3nahme sein.

Fur die SIMBA’s heif?t das, daR sie Auf-
trége sofort sichern kdnnen, auch wenn der
Kunde noch nicht tber die erforderlichen
Ricklagen verfiigt. Auferdem entscheidet
der Kaufer sich leichter fir eine qualitativ
bessere Variante und erhoht damit den
durchschnittlichen Auftragswert, wenn er
den Rechnungswert ganz oder teilweise in
bequemen Teilbetragen zahlen kann.

Ziel ist, dafd in Zukunft jedes Angebot des
SIMBA-Installateurs grundsétzlich einen
Finanzierungsvorschlag enthét. Die dazu
bendtigten Unterlagen — einschliefdlich
Windowssoftware — liegen ebenso wie For-
mularvordrucke mit SIMBA-Logo und eine
Hotline-Hilfe fur die Sanitérinstallateure
bereits vor.
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Den FuB3 in der Tiir

Ebenfals fertig ist jetzt die zwolfseitige
Broschire ,, Bad-Reportage”, der Kern der
SIMBA-Werbung. Viermal im Jahr zeigt sie
individuelle Bad-L&sungen, die von SIM-
BA-Partnern realisiert wurden, angereichert
mit allen Leistungsmerkmalen
der Vereinigung, ausfuhrlichem
Firmeneindruck sowie teilweise
individueller ~ Gestaltung  der
Rickseite. Um kompetent in die
stdndig ablaufenden Entschei-

len. Den SIMBA-Partnern soll das neben
Kostenreduzierungen und einem geschlos-
senen Auftritt vor allem mehr Zeit fir das
Wesentliche im Betrieb schaffen.

Rechnen kodnnte sich das Ganze, denn die
Vereinigung hat einen Jahresbedarf von
rund 100 Nutzfahrzeugen und 50 Pkw im

e 7 SINBA-2ieke ) (B Woir sorgen olaff, olaf3

oie SIMBA's aue dler

tungs- und Konfigurationsbeispiele fir Ein-
zel- und Mehrplatzsysteme im kaufman-
nischen, verwaltenden und technischen
Bereich liegen bereits vor. Weitere Blinde-
lungspotential e ergeben sich bei Maschinen,
Arbeitskleidung, Versicherungen, Telefon,
etc.

Durchdachte Linie

Erste Ausziige aus dem Hand-
buch Badsanierung présentierte
der Arbeitskreis 3. Hierbei han-

dungsprozesse um das Bad zu @ [8r sichern unsere Verﬂla'chbarked heraus- delt es sich um eine Art Organi-
stofien, <ol sie an ausgewdite Selostandgket und kemmen - als Tartner: %190 Und AESEToTa oo
sitzlich sind inzwischen funf o Un abhdngigkedt von Indushie und ma detailliert darstellt. Es soll
Rundfunkspots & 30 Sekunden L Seraen o ofiir o Hoandel ber der Gatloie-  verhindern, daR  verschiedene
. . - Ola

fur zusammen 980 DM inklusive . Hf%de T Woha E luna Unol "F\%He%una SIMBA-Partner das ,, Rad mehr-
Sendekopie sowie 12 Tageszei- nae un u Yon T mals erfinden“ und dient als

tungs-Anzeigenmotive im For-
mat 90 x 180 mm zum Setpreis hi
von 80 DM von den Mitgliedern :

abrufbar.

Né&gel mit Kopfen wurden auch
bei dem ersten SIMBA-Exclusiv-
Seminarprogramm fir 1997 ge-
macht. Den ein- bis dreitégigen
Seminaren Professioneller Ver-
kauf, Innen- und AuRenmarke-
ting, Innovative Badgestaltung,
Der SIMBA as Generaunter-
nehmer, Licht, Duft und Musik
zur Bad- und Ausstellungsberei-

nd daf> der Preis
it alleinentsche dend
ist

@ §iKBA st en
qepriifko Gmuiﬂseieﬁsl

@ Alle Kunden kennen ) Uir erkonnen rechheds
SIMBA ols den Spexialisha

£fiv's Bad und als

weileﬂaildung

derprogrammen

(nd qual.'ﬁ'?fer’e

Trends und Harktchancen,

Grundlage fur die angestrebte
TUV-Prifung. Checklisten zum
Thema Kundenanfragen und
Auftragsvorbereitung mit Daten
zu Kunde, Baustelle, bendtig-
ten Gewerken, Materialauszi-
gen, Kalkulation, Angebotsein-
holung, Preisspiegel, Submis-
sionsergebnis, Montagepléne so-
wie Terminablaufe liegen bereits
Vor.

einesfalls wollen sich die
K Léwen aber mit dem Er-

cherung, Collagentechnik, Qua- slellen uns darnuq ein reichten zufriedengeben.
litétsprufung von Badmabeln sol - Keovdinert 6r aller und vesmonkclen ol Gibt es doch fur die kreative
lenkurzfristig weiterefolgen. Na- hohsendigen Gewerke o Gruppe noch viele hei3e The-
turfliesen, Servicemanagement, m men, die es anzupacken gilt. So

Reklamationsbearbeitung, Das
virtuelle Bad, Technik fir Unbe-
darfte, Design verkaufen und
Accessoires — das oft unter-
schétzte Geschéaft mit den , Klein-
teilen sind Themen, die den Mit-
gliedern am Herzen liegen.

Gemeinsam stark

Zur Frage des gemeinsamen Einkaufs lau-
fen momentan zwei Fragebogenaktionen
Uber EDV- und Kfz-Strukturen der Mit-
gliedsbetriebe, die Sinn und Zweck des
SIMBA-Zentraleinkaufs oder von Rahmen-
abschliissen bel Herstellern feststellen sol-
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lr Soraen, 2usammen
mit unsesen Partnern,
i Ubdiregronalen Evfah-
runcsoam{-

Wert von 4,2 Millionen DM. Angedacht ist
auch die Auslieferung komplett zugel asse-
ner Fahrzeuge. So sollen Anschaffungs-,
Versicherungs-, Telefon-, Funk-, Einrich-
tungs- und Werbekosten minimiert sowie
Regiezeiten reduziert werden. Auch die
feste Budgetplanung durch Risikoausschluf3
mittels Vollservicevertrag ist dadurch mog-
lich.

Gemeinsame EDV-LOsungen oder gar die
Entwicklung gemeinsamer Software ver-
einfacht dartiber hinaus den Daten- und In-
formationsaustausch tber 1SDN unterein-
ander. Besonders im Bereich der Produkt-
und Preispflege verspricht man sich Ein-
sparungspotentiale. Detaillierte  Ausstat-

vermif3t man z. B. die Partner-
schaft mit  Fliesenherstellern,
Badmodule in verschiedenen
Preiskategorien fir die Ausstel-
lung, Jahresabschliisse mit Lie-
feranten, eine eigene Internet-
Homepage sowie eine gemein-
same SIMBA-Hotline. Auch das barriere-
freie Bad und das Hotelbad sollen kinftig
verstérkt bearbeitet werden. Weitere Anre-
gungen sollen von den regionalen Erfa-
Gruppen kommen, die unter dem Namen
Simbavision stattfinden. Und last but not
least stehen sogar schon die ersten Termine
in der Schweiz, Osterreich und Holland fiir
den europaweiten Auftritt der starken Ge-
meinschaft. O
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