Hammer Modell: Neues Einzelhandelskonzept

Badwelt gegriindet

; il Hamm ge-
F N anclverk naben im Wes#?ﬁ%?/fgelt sich da-
Gr_o die . Badwelt” ins Leben gerufen. D Ehd-
n;el'n'saZerzeL}’rn ein neues Einzelhandelskonzept, m
el im

' soll.
braucheransprache und Bedarfslenkung forciert werden
verbrau

- |
=X
*

Im Ikea- ! o \\“-\-—-/_

Stil sind -.‘.‘} B 7

die Pro- W—_‘ .

dukte mit T Ll i

Preisen =

versehen

16

et

D iy Graiay
Ny 11 18851 Bope;
Terim FALIRE § i)

[ 1 L
Ssenrdy » L - —
(LY B2 e
ﬂﬂnm.u GmisH
Mereng, jf LUK P
bsder 14} i

O Labbiocicn g
Mes=quyss iy Y e
bl gy s

1D Schmirioe Cenfai
Hlpal Wy |3 L TR Tr.
bl W 170y Wi
u'ﬁlmn GindH
Smupay 7 g, [T Y.
boirm 1 e

[ 1 JUS
i Wiy i (1 —
vl @138 kinx
ﬂs:hnu:

LR S TR Ll -
ek 4 [5g (BT

D schor

0 Lisbws brgveiey |7 L [N} 1.
elw WINNY 414
ms:hﬂ:

e e 1) T
s 11 (34T
m'l'ﬁ-nlru-r Lamr by

LR T R I A

LT e

Harim

_liad&l t

Trvfipuimbes fogf und Heinung

ﬁl-:l\-r:

Linge loski & . (0 L
L NT ] e
@hlnpgl LmhH
[LES TP {wtpedy 5 5y
M ilim il ]

{4 Frre——n

e [y L [T
e 1)) nn
ml‘ilu

e s g1 LL B
Ty (W11 W Nomgy

m!-ﬂd..

Shemringy 3 18T b
e (WIEE G Wi

D) Dot i
B gy 5y LT/ -
sl L L1 TRETT

AD Ferbie Gt

BN Smry | YIS Sy
'llnl-ﬂ-ll.'lll 'H I
ﬂﬂn:h Gmbdy

Tris mvny oty 1t AT b
L BRI kil

D baice

o ladery N g Ty
Trvlow j0 3100 gy
'E]:-l-l.n.nm,-

adwgs v LB
Towlsss jo 1 i
-m-l-rlmu- Cirvan
Urribepals 14 SOTL S
[ET haim non

) tige

It Brw iy |9 LL (LT
teyii (LT (R
E-ln"‘hilm

| ST iy 11 AT By
bk 2141 fiam

sbz 17/1997



" amn

ﬂ.l-n:g Gkl

LT .

L R [ TV T

ikl (101} ppgy

17 ] ST.
Bromaanie fy ooy

h Wy
Eaim TN LT -

pmsgeimn o ¢

lske wrim saigrq
St G
Mimsiomy 1 oy

el TSR

L :H'IHIA

o S ptraae i ?-4a

B W00 3
P

Remcrily 1) !,;’,ﬂ-‘h'

ekl S 171 1T

e 121
E Risathe: gg

o T [ -
et L I
e
(=1 TErer
ot @ii0i) ity

Unlting tomiti g
Lot des Ealery 1y .
e BN Ay

mlﬂ-w-u

‘I-.&Hictu

AT i

17 P07 Hpe
Py

ST ey

Hichanti Merk s fu
nl!h-ih Felafug

el 71 - gl g,
M nmiwya biy ll':

g Wik 4y CTTN
el L T
Mt teipge Timbil)
Bt 13 ooy iz
b 100 vy g

Eyhu,m
Siin Ak W .
e L IL ]

m'-mn

e BRLL. 121 &
o T
bhsken H1IN) My

Handwerksbetriebe und
GroBhandelsausstellungen prédsentieren sich

als starke Leistungsgemeinschaft

ten Jahren zu wenig um den Verkauf
gekiimmert hat, veranlaldte 39 Hand-
werksbetriebe und die vier Grof3handelsfir-
men Pietsch, Mosecker, Frieling und John
gemeinsam ein neues Konzept auf die Bei-
ne zu stellen. Eckpfeiler sind ein mit Prei-
sen versehener Endverbaucherkatalog und
der unter Badweltflagge laufenden Direkt-
verkauf aus den Ausstellungen der beteilig-
ten Grofdhandler heraus. Um die Interessen
aler Vertriebsstufen zu berlicksichtigen
wurde eine neue Vertriebskonzeption erar-

beitet.

Die Einsicht, daf3 man sich in den letz-
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Badwelt GmbH gegriindet

39 Innungsmitglieder haben in Hamm eine
Badwelt GmbH gegriindet. Jedes Mitglied
konnte einen Anteil in Héhe von 6500 DM
zeichnen. Mit diesem Geld wird Marketing
auf regionaler Ebene finanziert. Die Bad-
welt GmbH erhélt einen den Ausstellungs-
réaumen des Grofdhandels unmittelbar ange-
gliederten Verkaufsraum. Den Raum und
das fir den Verkauf benétigte Personal stel-
len die Grof3handler der Badwelt GmbH ko-
stenlos zur Verfigung. Der dadurch ent-
standene Aufwand wird Uber eine gegeni-
ber der Badwelt verminderte Handel sspan-
ne refinanziert. Selbstversténdlich kann das
» Badwelt-Personal“ wiederum auf die Aus-
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Kontaktadresse

Badwelt Ham
. m
Friedhelm Holstr ster
Moltkestrare 21
59077 Hamm
Fax (023 81) 9 g7 43 33

stellungen, Lager und Stammpersonal des
Grofhandels zurtickgreifen.

In dem direkt an die Ausstellung des
Grofhandels angrenzenden Verkaufsraum
der Badwelt GmbH wird auf eine Waren-
prasentation verzichtet. In dem lediglich aus
Kasse und Verkaufstheke bestehenden, von
der GmbH betrieben Verkaufsraum werden
die Produkte direkt an den Endverbraucher
verkauft. Vereinfacht gesagt: Uber die Ver-
rechnungsstelle Badwelt kdnnen die betei-
ligten GroRhéndler kinftig, unter Einhal-
tung des traditionellen Vertriebswegs an
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Bad-Katalog mit Preisen

Als Verkaufsinstrument fur Hand-
werksbetriebe konzipiert, finden po-
tentielle Kunden im mustergiltig mit
Preisangaben versehenen Katalog 750
farbig dargestellte Produkte in anspre-
chender Form. Der farbige, im Ikea-
Stil gehaltene Katalog bietet aus-
schliefdlich Markenartikel und ermég-
licht dem Endverbraucher einen
Uberblick tiber das Sortiment der Sa-
nitdrbranche. Auf der Rickseite des
Katalogs erféhrt der Endverbraucher,
wo er al diese Leistungen und Pro-
dukte bekommen kann. Dort befindet
sich der Eindruck ,seines’ Handwer-
kersund ein Hinweis auf die vier Bad-
ausstellungen.

Endverbraucher verkaufen. Kommt ein
Kundein die Ausstellung des Grohandlers
und kann keinen Installateur, Uber den der
Kauf getétigt werden soll benennen; wer-
den die Kunden in den Verkaufsraum der
Badwelt GmbH gefuhrt. Dort wird dann der
Verkauf abgewickelt.

Einheitliches Cl

Um eine effektive Endverbraucheranspra-
che zu ermdglichen, mufte eine einheitli-
ches Erscheinungsbild her. Da die Grof3-
handler ihre eigene Identitédt versténdli-
cherweise nicht aufgeben wollten, prangen
nun neben den Namen der GroRhandler
auch der Badwelt am Gebaude. Um die
Trennung von Badwelt und Grof3handel
nach auf3en hin zu dokumentieren, wurden
separate Eingange und Abholtheken fir die
Endverbraucher der Badwelt geschaffen.
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Attraktive Endver-
braucheransprache und gezielte Be-

darfslenkung sollen fiir mehr Umsatz sorgen

Immer wieder Reizthema bei solchen Ge-
meinschaftsaktionen ist die Preisgestaltung.
Beim Hammer Modell setzen die Badwelt-
gesellschafter die Verkaufspreise fest. Die
Preisfindung findet in Anlehnung an die
Héandlerbruttopreidlisten statt. Der durch-
schnittlichen Roherl6s der Badwelt GmbH
soll bei ca. 20 Prozent des Umsatzes liegen.
Ein Teil dieser Erlése wird an die Gesell-
schafter ausgeschiittet. Der andere Teil wird
wieder fur Badwelt-Endverbraucherwer-
bung eingesetzt.

Badwelt-Katalog
mit Endverbraucherpreisen

Zentrales Werbemittel ist der Badwelt-Ka-
talog. Kunden, die den Katalog anfordern,
soll eine Schutzgebihr von 5 DM berech-
net werden. In dem Katalog werden Mar-
kenartikel im plakativen Ikea-Stil, mit Prei-
sen versehen, darge-
stellt. Das bedeutet
auch fir die Hand-
werksbetriebe  eine
wertvolle  Unterstit-
zung, denn die Mon-
teure kénnen die Kun-
den Uber Preise und
Produkte informieren.
Ebenfalls aufgefihrt
sind die Standorte der
Badwelten und der be-
teiligten Handwerks-
betriebe.

In dem direkt an die Ausstellung des GroBhandels angrenzenden
Verkaufsraum der Badwelt GmbH wird auf eine Warenprésentation
verzichtet. Nur in dem aus Ladentheke und Kasse bestehenden
Raum wird an Endverbraucher verkauft
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Der Badwelt-Katalog wird von der GmbH
eigenverantwortlich herausgegeben. Inhalt
und Gestaltung werden von einem eigens
eingerichteten Dienstlei stungsausschuf3 ent-
wickelt. Die den Katalog erstellende Wer-
beagentur arbeitet nur nach Anweisung die-
ses Dienstleistungsausschusses. Alle Kata-
logkosten und sonstiger Werbekosten gehen
— abziiglich eventueller Zuschiisse der In-
dustrie — zu Lasten der Badwelt GmbH.

Kein Closed Shop

Das Hammer Modell soll nur den Auftakt
fir weitere Aktivitaten dieser Art sein. Un-
ter Vorbehalt eines klaren Bekenntnisses
zum dreistufigen Vertriebsweg kénnen sich
weitere Grofthandler und Handwerksbetrie-
be anschlief3en oder in anderen Regionen
adaptieren. Die Beteiligten sind sich dar-
Uber einig, dal3 die Grindung von Gesell-
schaften mit gleicher Zielrichtung und mit
dem Namen Badwelt an anderen Innungs-
standorten geférdert werden soll. Sollten
sich andere Interessenten fir dieses Modell
interessieren, soll es an Unterstiitzung nicht
mangeln.

gene Ausstellung sowie die beteilig-

ten Grof3handler werden von der Bad-
welt profitieren. Entsprechend positiv auch
die AuRerungen dieser Kreise. Kritische
Stimmen dagegen kommen aus den Reihen
der Handwerksunternehmen, die eigene
Ausstellungen betreiben und in erster Linie
einen neuen Wettbewerber sehen. Bleibt ab-
zuwarten, ob sich das Hammer Modell in
der Praxis bewahren wird. Zur Zeit spricht
einiges dafur, dad der traditionelle Ver-
triebsweg Uber die Konstruktion Badwelt
GmbH gestérkt wird. O

B esonders Handwerksbetriebe ohne ei-
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