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Leistungspakt des
Dreilerblindnisses

eltmeister in Sachen Badkultur — so kann manlie Handwerksbetriebe, die unbedingt meinen direkt
Wmit Fug und Recht uns Deutsche titulieren. Nir-beim Hersteller einkaufen zu missen, schwachen ihre
gendwo bekommt der Kunde eine so hohe ProMarktpartner und den dreistufigen Vertriebsweg. Dem
dukt- und Verarbeitungsqualitat wie bei uns. Verantgilt es entgegenzutreten. Wir sollten nicht den Fehler
wortlich dafiir zeichnet die deutsche Markenindustriemachen und die Uber viele Jahre aufgebauten Bezie-
der Grof3handel und vor allem das Handwerk, das dehungen einem nur kurze Zeit wahrenden Vorteil zu
Kunden Wiinsche suggeriert und erflllt. Dieser hohepfern. Auch der vom Handwerk wiederholt vorgetra-
Standard kommt nicht von heute auf morgen, sondemene Wunsch, die schwarzen Schafe im DG Haustech-
er ist das Ergebnis einer langen Tradition im dreistufinik auszusondern, hilft hier nicht weiter. Allein aus
gen, professionellen Vertriebsweg. rechtlichen Griinden ist ein Verbandsausschuf® nicht
Doch wo Lichtist, da ist auch Schat- standhaft. Jeder Handwerker kann durch seine Kauf-
ten. Das Dreierbiindnis verzeichnetentscheidung mehr fir die Einhaltung des Vertriebs-
Ausfransungen, die den dreistufigenweges tun, als der DG Haustechnik.
Vertriebsweg als Ganzes geféhrden.
Was ist eigentlich los mit dem jah- onstruktive, sich am Markt orientierende Vor-
relang gepflegten Branchenkon-KschIége sind dagegen das Gebot der Stunde.
sens, der unsere SHK-Wirtschaft Kichen- und Badstudios dréngen verstarkt in un-
gekennzeichnet und Erfolge be- ser Jagdrevier. Baumarkte sind nach wie vor ein ernst-
schieden hat? zunehmender Konkurrent. Deswegen muf3 auch die Fra-
ge des Einzelhandels im dreistufigen Vertriebsweg end-
Wie sooft im Leben gibt es nicht lich geklart und einer Lésung zugefihrt werden. Das
nur einen Schuldigen, sondern esHammer-Modell ist nur einer von vielen guten Ansat-
sind mehrere Brandherde. Da sindzen fur Handwerksbetriebe, die keine eigenen Ver-
die Hersteller, deren Produkte Gber-kaufsraume haben, aber dennoch Einzelhandel betrei-
proportional — Uiber seltsame Kanaleben wollen.
aus dem Ausland — in die Regale Aber auch die Zahl der Einzelhandelsaktiven mit Aus-
der Baumarkte gelangen. Aber esstellung, die derzeit ca. funf Prozent der SHK-Hand-
sind auch Grofl3handler, die als Ex-werksbetriebe ausmacht, muf? wachsen, wenn wir die
klusivlieferanten fir Baumarkte von alternativen Vertriebsformen eingrenzen wollen. Dies
sich reden machen oder direkt angeschieht nur dann, wenn sich das Betreiben von Aus-
den Endgebraucher verkaufen. stellungsraumen auch betriebswirtschaftlich rechnet.
Nicht unterschlagen mochte ich an Die zusatzlichen Aufwendungen fur Miete, Investitio-
dieser Stelle auch direktbeziehendenen, Personal und Betrieb missen honoriert werden.
Handwerkerzusammenschliisse, die mit Vorliebe aul3ewie das umgesetzt werden kann und wer in den Genuf3
halb des dreistufigen Vertriebsweges einkaufen und idieser Honorierung kommen soll, konnten Sie bereits
Rosinenpickermanier den Vertriebsweg schwachen. Jder SBZ 13/98 entnehmen. Eine paritatisch besetzte
doch genauso wenig wie der Rowdy bei der Ful3ballArbeitsgruppe aus Industrie, Gro3handel und Handwerk
weltmeisterschaft in Frankreich den typischen deuterarbeitet derzeit konkrete Losungen, die bereits Anfang
schen FuBballfan symbolisiert, genauso wenig steheréichsten Jahres greifen sollen. Besondere Leistungen
die Unternehmen, die sich auB3erhalb des Dreierbiindatiissen sich auch besonders lohnen! Nur wenn alle drei
nisses tummeln, fur unseren Markt. Partner schwarze Zahlen schreiben, hat unsere Ver-
triebsschiene eine Zukunft. Lassen Sie uns gemeinsam
eider erscheint vielen die schnelle Mark attraktiverdie potentiellen Kunden ansprechen und seine Winsche
Lals das Bekenntnis zur langfristigen vertriebswegiiber unsere Fachschiene decken. Uber lhre konstrukti-
treuen und zukunftsorientierten Zusammenarbeitven Anregungen fur ein besseres und erfolgreicheres
Aus Sicht des GroRhandels gibt es jedoch keine AlteMiteinander wirde ich mich sehr freuen!
native zum dreistufigen Vertriebsweg. Die ,schnelle
Mark® kommt der gesamten SHK-Branche auf Daue
teuer zu stehen.
Die deutsche Sanitar-Industrie kann kein Interesse de )
an haben, in Baumarkten, und da im Umfeld von Dum
ping-Angeboten zu erscheinen. Ebenso kdnnen die U
ternehmen des GroRRhandels kein Interesse daran hab
den Handwerker nicht als ihren alleinigen Kunden anAnton Bdrner*
zusehen und damit Schwarzarbeit und DIY férdern. Un®G Haustechnik

* Anton Borner ist Geschaftsfuhrender Gesellschafter des Grof3-
handelshauses Borner + Co. in Ingolstadt und 1. Vorsitzender des
Deutschen Grof3handelsverbandes Haustechnik e. V. in Bonn



