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Hammer Modell: Neues Einzelhandelskonzept

Badwelt gegründet
Großhandel und Handwerk haben im westfälischen Hamm ge-

meinsam die „Badwelt” ins Leben gerufen. Es handelt sich da-
bei im Kern um ein neues Einzelhandelskonzept, mit dem End-

verbraucheransprache und Bedarfslenkung forciert werden soll.

Im Ikea-
Stil sind
die Pro-

dukte mit
Preisen

versehen



D ie Einsicht, daß man sich in den letz-
ten Jahren zu wenig um den Verkauf
gekümmert hat, veranlaßte 39 Hand-

werksbetriebe und die vier Großhandelsfir-
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 Großhändler heraus. Um die Interessen
aller Vertriebsstufen zu berücksichtigen
wurde eine neue Vertriebskonzeption erar-
beitet.

Badwelt GmbH gegründet
39 Innungsmitglieder haben in Hamm eine
Badwelt GmbH gegründet. Jedes Mitglied
konnte einen Anteil in Höhe von 6500 DM
zeichnen. Mit diesem Geld wird Marketing
auf regionaler Ebene finanziert. Die Bad-
welt GmbH erhält einen den Ausstellungs-
räumen des Großhandels unmittelbar ange-
gliederten Verkaufsraum. Den Raum und
das für den Verkauf benötigte Personal stel-
len die Großhändler der Badwelt GmbH ko-
stenlos zur Verfügung. Der dadurch ent-
standene Aufwand wird über eine gegenü-
ber der Badwelt verminderte Handelsspan-
ne refinanziert. Selbstverständlich kann das
„Badwelt-Personal“ wiederum auf die Aus-

stellungen, Lager und Stammpersonal des
Großhandels zurückgreifen.

In dem direkt an die Ausstellung des
Großhandels angrenzenden Verkaufsraum
der Badwelt GmbH wird auf eine Waren-
präsentation verzichtet. In dem lediglich aus
Kasse und Verkaufstheke bestehenden, von
der GmbH betrieben Verkaufsraum werden
die Produkte direkt an den Endverbraucher
verkauft. Vereinfacht gesagt: Über die Ver-
rechnungsstelle Badwelt können die betei-
ligten Großhändler künftig, unter Einhal-
tung des traditionellen Vertriebswegs an
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Endverbraucher verkaufen. Kommt ein
Kunde in die Ausstellung des Großhändlers
und kann keinen Installateur, über den der
Kauf getätigt werden soll benennen; wer-
den die Kunden in den Verkaufsraum der
Badwelt GmbH geführt. Dort wird dann der
Verkauf abgewickelt.

Einheitliches CI
Um eine effektive Endverbraucheranspra-
che zu ermöglichen, mußte eine einheitli-
ches Erscheinungsbild her. Da die Groß-
händler ihre eigene Identität verständli-
cherweise nicht aufgeben wollten, prangen
nun neben den Namen der Großhändler
auch der Badwelt am Gebäude. Um die
Trennung von Badwelt und Großhandel
nach außen hin zu dokumentieren, wurden
separate Eingänge und Abholtheken für die
Endverbraucher der Badwelt geschaffen. 

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
Händlerbruttopreislisten statt. Der durch-
schnittlichen Roherlös der Badwelt GmbH
soll bei ca. 20 Prozent des Umsatzes liegen.
Ein Teil dieser Erlöse wird an die Gesell-
schafter ausgeschüttet. Der andere Teil wird
wieder für Badwelt-Endverbraucherwer-
bung eingesetzt.

Badwelt-Katalog 
mit Endverbraucherpreisen
Zentrales Werbemittel ist der Badwelt-Ka-
talog. Kunden, die den Katalog anfordern,
soll eine Schutzgebühr 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 für die Hand-
werksbetriebe eine
wertvolle Unterstüt-
zung, denn die Mon-
teure können die Kun-
den über Preise und
Produkte informieren.
Ebenfalls aufgeführt
sind die Standorte der
Badwelten und der be-
teiligten Handwerks-
betriebe. 

Der Badwelt-Katalog wird von der GmbH
eigenverantwortlich herausgegeben. Inhalt
und Gestaltung werden von einem eigens
eingerichteten Dienstleistungsausschuß ent-
wickelt. Die den Katalog erstellende Wer-
beagentur arbeitet nur nach Anweisung die-
ses Dienstleistungsausschusses. Alle Kata-
logkosten und sonstiger Werbekosten gehen
– abzüglich eventueller Zuschüsse der In-
dustrie – zu Lasten der Badwelt GmbH. 

Kein Closed Shop
Das Hammer Modell soll nur den Auftakt
für weitere Aktivitäten dieser Art sein. Un-
ter Vorbehalt eines klaren Bekenntnisses
zum dreistufigen Vertriebsweg können sich
weitere Großhändler und Handwerksbetrie-
be anschließen oder in anderen Regionen
adaptieren. Die Beteiligten sind sich dar-
über einig, daß die Gründung von Gesell-
schaften mit gleicher Zielrichtung und mit
dem Namen Badwelt an anderen Innungs-
standorten gefördert werden soll. Sollten
sich andere Interessenten für dieses Modell
interessieren, soll es an Unterstützung nicht
mangeln. 

B esonders Handwerksbetriebe ohne ei-
gene Ausstellung sowie die beteilig-
ten Großhändler werden von der Bad-

welt profitieren. Entsprechend positiv auch
die Äußerungen 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 bewähren wird. Zur Zeit spricht
einiges dafür, daß der traditionelle Ver-
triebsweg über die Konstruktion Badwelt
GmbH gestärkt wird. ❏
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Bad-Katalog mit Preisen
Als Verkaufsinstrument für Hand-
werksbetriebe konzipiert, finden po-
tentielle Kunden im mustergültig mit
Preisangaben versehenen Katalog 750
farbig dargestellte Produkte in anspre-
chender Form. Der farbige, im Ikea-
Stil gehaltene Katalog bietet aus-
schließlich Markenartikel und ermög-
licht dem Endverbraucher einen
Überblick über das Sortiment der Sa-
nitärbranche. Auf der Rückseite des
Katalogs erfährt der Endverbraucher,
wo er all diese Leistungen und Pro-
dukte bekommen kann. Dort befindet
sich der Eindruck „seines“ Handwer-
kers und ein Hinweis auf die vier Bad-
ausstellungen.

Attraktive Endver-
braucheransprache und gezielte Be-
darfslenkung sollen für mehr Umsatz sorgen

In dem direkt an die Ausstellung des Großhandels angrenzenden
Verkaufsraum der Badwelt GmbH wird auf eine Warenpräsentation
verzichtet. Nur in dem aus Ladentheke und Kasse bestehenden 
Raum wird an Endverbraucher verkauft


