SPEZIAL

Spitzengesprdch: Handwerk, Handel und Industrie an einem Tisch

Diskussion rund um
Preislisten und Rabatte

Was im ersten Moment so
banal klingt, ist ein Novum in
der SHK-Branche. Am 11.
Juni 1998 fand erstmals ein
Treffen statt, bei dem die
flihrenden Képfe aller drei
Vertriebsstufen an einem

., 11Isch* salSen, um liber
marktgerechte Innovationen
rund um den dreistufigen
Vertriebswegs zu diskutieren.

Bei der eingangs getatigten Stand
ortbestimmung wurde deutlich, daf
die Beibehaltung eines optimierten
dreistufigen Vertriebsweges nicht
Selbstzweck, sondern fur jede ein:
zelne Stufe vorteilhaft ist. Diese Auf-
fassung war in diesem Kreis ohne
-wenn“ und ,aber* konsensfahig.

Auseinander dagegen gingen di¢
Vorstellungen bei den konkreten
Sachfragen. GrofRhandel und auc
Handwerk machten beide die Beibe
haltung der Kalkulationsfreiheit fir
sich geltend. So war es nicht Uber|
raschend, dal? man bei der Frage, w
man zu marktgerechten Preisen

kommt, ohne die Grundfreiheiten der ein-

Anton Bdérner,
Vorsitzender
der DG-Haus-
technik stellte
ein Konzept zur
leistungsorien-
tierten Kondi-
tionierung von
ausstellungs-
fliihrenden In-
stallateuren vor

uf Einladung des GroRhandelsver-zelnen Vertriebsstufen zu beeintrachtigen DG-Haustechnik bringt
A bandes DG-Haustechnik trafen sichin dieser ersten gemeinsamen Sitzung ke"konstruktives
am 11. Juni die Spitzenvertreter vonPatentrezept fand. Die derzeit gefuhrte Brut- . . .

Handwerk, Industrie und GroRhandel intopreisdiskussion und der in den letzten Mo-DISKUSSionspapier
Berlin, um den traditionellen Vertriebsweg naten damit verbundene Schlagabtauscin dieser Frage Uberraschte Anton Borner,
auf Schwachstellen abzuklopfen und entsteckte vielen Anwesenden noch ,in denVorsitzender der DG-Haustechnik mit ei-
sprechend den heutigen Anforderungen ziKnochen*. Das gleiche gilt auch fur die seitnem Vorschlag, in dem sich der GrofR3han-
modifizieren. Dies scheint in Anbetracht Jahren im Raum stehende Frage nach einéelsverband erstmals offiziell fur eine lei-

aus-

rticklaufiger Deckungsbeitrage und zeitrau-differenzierten Konditionierung fur ausstel- stungsorientierte  Konditionierung
bender Grabenkampfe wichtiger denn jelungsfiihrende Handwerker. sprach. Ziel des von der DG-Haustechnik
erarbeiteten Ansatzes ist es, die Einzelhan-
delsfunktion des Handwerks zu férdern, den
erheblichen finanziellen Aufwand von aus-

stellungsfiihrenden Installateuren zu hono-
rieren und einen fiur das Handwerk be-

triebswirtschaftlich sinnvollen Einzelhandel

v

Novum in der SHK-Branche: Am 11. Juni fand in Berlin erstmals ein
Treffen statt, bei dem die fiihrenden Képfe aller drei Vertriebsstufen
an einem ,,Tisch* sal3en
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zu ermdglichen. Gefordert werden sollen sa
nitare Produkte vor der Wand, die in der
Ausstellung des Handwerkers tatsachlich
besichtigt werden kdnnen. Ein erster £nt
wurf sieht vor, daR die zu foérdernden Arti
kel von der Industrie festgelegt werden. Im
Rahmen einer freien Sortimentsbildung
kann der GroBhandel auswéhlen, was in die
individuelle Férderung kommt.

Die darauf basierende zusatzliche Kendi
tionsgewahrung erfolgt durch den Grofshan
del rickwirkend fir das abgelaufene -Ge
schaftsjahr. Um die Uberpriifbarkeit zu-ge
wahrleisten, berechnet der Gro3handel— ba
sierend auf den Informationen der Hersteller
— den Forderbeitrag an die Industrie und
fuhrt diesen ans Handwerk ab. Parallel da
zu gibt die Industrie die Informationen tber
die beim Handwerk ausgestellten Artikel an
die in der Region ansassigen GrofRhandler
weiter.

In den GenuRR dieser Vorzugskonditionie
rung sollen eigene, standige, personalbe
treute Ausstellungen des Handwerks kom
men. In dem Entwurf wurde vorgeschlagen,
daf der Point of Sale mindestens zwei kom
plette Bader oder 50 fusstellungsflache
umfassen und die Exponate mindestens
sechs Monate in den Ausstellungen -ver
bleiben sollen. Die Ausstellung muf3 im
Rahmen der gesetzlichen Offnungszeiten
mindestens acht Stunden an fiinf Arbeitsta
gen in der Woche gedffnet sein. Diese Runk
te gilt es jetzt zu diskutieren und zu einer
konsensfahigen, effektiven und praxisge
rechten Ldsung voranzubringen.

Konkrete Ergebnisse bis
zum Jahresende

Zwar wird an diesem Beispiel deutlich, dal3
bei diesem ersten echten Dreiergesprach,
trotz der konstruktiven Arbeitsatmosphéare
und ein Uber alle Vertriebstufen hinweg de
monstrierter Wille zum gemeinsamen- Er
folg, noch kein konkretes Ergebnis bringen
konnte. Um jedoch mdoglichst schnell zu
praxisgerechten Ldsungen zu kommen,
wurde ein paritatisch besetzter Arbeitskreis,
aus 15 Unternehmern bestehend, ins Leben
gerufen. Ehrgeiziges Ziel dieser Arbeits
gruppe ist es, noch bis Ende des Jahres ei
nen praxisgerechten Branchenkonsens zu
allen brennenden Fragen zu erarbeiten. Dies
nicht zuletzt um die brancheninternen
Scharmutzel der letzten Jahre zu beenden
und letztlich die Erldssituation in jeder ein
zelnen Vertriebsstufe wieder zu verbessern.
Auf die Ergebnisse darf man schon jetz ge
spannt sein — die Erwartungshaltung und die
mit dieser Initiative verbundenen Hoffnun
gen sind grof3. O
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