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Simba-Hauptversammlung '98

Wahlen, Waren und Wahrheiten

In der Vergangenheit wur-
den die SIMBA's haufig als
zahnlose Léwen betitelt. Dal3
Kauwerkzeuge und Krallen
gewachsen sind, wollten sie
bei der Hauptversammlung
am 18. und 19. Juni zeigen.
Deshalb waren in Géttingen
deutliche Téne zu héren.

it hochgesteckten Zielen waren die
M SIMBA's* im Juni 1996 in Bad
Durkheim zu ihrer Griindungsver-

sammlung angetreten. Die Selbstandigkei
und Unabhangigkeit einzelhandelsaktive

Sanitar{ nstallateuremit Bad-Ausstellung ] o . . . ; .
Die Organisation steht geschlossen hinter ihrem alten und neuen Oberléwen Jiirgen Hornig

sollte innerhalb des traditionellen Ver- h . o
triebsweges gestarkt und gesichert werde r{._‘?echts vorne Hansruedi Schaub von der Schweizer Installateurvereinigung VSL)

Dazu wurde mit Werbemaf3nahmen, Exklu-

sivprodukten, Organisations- und Ver-gen und Dienstleistungen in den letztenrRechnung getragen. 64 von den 103 SIM-

kaufshilfen, Schulungen sowie Rahmenabzwei Jahren einiges auf die Flul3e gestellt. BA’s waren in Anbetracht der heiklen

schlussen fur Betriebsmittel, Versicherun- Situation am 18. und 19. Juni zur dies-
Dennoch mufdten sich die SIMBA's in der jahrigen Hauptversammlung angetreten. Je-

*tSIIIMtBA e. \(iél?jieAGrutprlale mOdAernflr Sanri]t'afrt—ln-_ Vergangenheit haufig als zahnlose abeder der nicht kam, muR 500 Mark in die

Stallateure mi ad-Ausstellung, Am Herrschartswel- i (] A _ i i i

o L o 08 3 8 T e e ey 0% Kasee enrften

r vorrangig  mangelndes  piraktverkaufender Grof3-

fQﬁﬁgg&iZtAu}i?;’ten%eer handel ist gré3ter Konkurrent
Mitglieder sowie die Zwei Jahre nach der Grundungsversamm-
Achillesferse Materialbe- lung standen in Géttingen nicht nur die Neu-
schaffung genannt. Denn wahlen, sondern auch andere grundlegende
ohne konkrete Umséatze Entscheidungen an. Hauptthema war dabei
zahlt in unserer Markt- die Materialbeschaffung. Nicht nur, daf3 die
wirtschaft ein Geschéfts- Forderung nach mindestens 10 Prozent bes-
partner nun mal nicht seren Einkaufskonditionen fiir Ausstel-
viel. Den Defiziten in lungsinstallateure bisher einfach ignoriert
der Vereinszusammen- wurde, laut Jirgen Hornig hatten viele In-
setzung wurde zwischen- dustrie- und Grof3handelspartner die Chan-
zeitlich durch eine stren- ce zum Mehrgeschaft mit den SIMBA’s
gere Mitgliederauswahl nicht genutzt. Einige wirden die Vereini-
gung sogar mit einem Ablahandel ver-
wechseln und dem Trugschluf3 unterliegen,
daf ein entsprechender Obolus in die Kas-
se von weiteren Leistungen befreit. Beson-
ders vom GroRBhandel fiihlt man sich tber
den Tisch gezogen. So ergab dann auch eine
Umfrage bei den Mitgliedsbetrieben ein-
deutig, dal3 deren grofites Problem derzeit

Neugewiéhlte SIMBA-Vorstandsmitglieder: v. . 1. Vorsitzender
Jiirgen Hornig, Schatzmeister Martin Miiller sowie die Beiréte
Jdrg Opper, Ralf Noll, Horst Langen und Peter Ullrich
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nicht die Konkurrenz von Kolle

gen, sondern die vom Grof3han
del nebenan sei. Fast jeder -ve
kaufe inzwischen direkt an End
kunden — teilweise mit 20 Pro
zent Abschlag auf die neuen
Bruttolisten.

Und selbst den bislang noch
weitestgehend  vertriebswegs
treuen Partner-Gro3handelsgrup
pen kénne man nicht mehr blind
vertrauen. So hatten Preisver
gleiche ergeben, dal? Angebotg
kleinerer regionaler GrofRhénd
ler, bei denen teilweise soga
zum erstenmal angefragt wurde
preislich um bis zu 15 Prozent
unter denen der GC- und VGH-
Hauser lagen. Dort war man sic
wohl ganz sicher, daR die Mit
glieder nach der SIMBA-Emp
fehlung zum Einkauf bei den For
dergro3handlern nicht mehr so
genau nachrechnen.

Der Gipfel der Frechheit sei-al
lerdings die Bruttopreislistenan

Mit 300 bis 1000 Mark teuren Modellbddern soll der Kundenauftrag
so gut wie in der Tasche sein

Wie ernst es ihm mit der Ein
kaufsgenossenschaft ist, demon
strierte Hornig bei den turnus
gemal anstehenden Neuwahlen
des Vorstandes fur die nachsten
zwei Jahre: Um dem Warenbe
schaffungskonzept Nachdruck zu
verleihen, koppelte er seine kan
didatur als erster Vorsitzender an
die Entscheidung dafur.

Von ihrem Oberléwen Uber
zeugt, wahlten die Mitglieder
Jurgen Hornig einstimmig zum
1. Vorstand und verabschiedeten
damit auch gleichzeitig das Ken
zept der Einkaufsgenossenschatt.
Ebenfalls ohne Gegenstimmen
wurden Haiko Wezel aus Froh
burg zum 2. Vorstand und Mar
tin Mller aus Bonn zum Schatz
meister gewahlt. Wie gehabt ver
tritt Andreas Dornbracht die in
dustriemitglieder und fir den
Grofl3handel spricht Karlheinz
Bierlin von der VGH-Zentrale in
Brihl. Im neugewahlten Beirat
sind mit Horst Langen aus Trier,

derung. Hier berichteten SIMBA-Betriebe Markenindustrie beeilte sich angesichtsRalf Noll aus Mettmann, Jérg Opper aus
von versteckten Preiserhéhungen bis zu 2&iber die Alpen abwandernder Umsétze zBraunatal und Peter Ullrich aus Bebra jetzt
Prozent. Auf welch hohem RoR derbeteuern, daR sie fir notwendige Anderunnur noch funf Mitglieder. Somit schrumpf
GroRhandel sitze, verdeutliche der Um gen Gewehr bei Ful3 stiinde. te der Verwaltungsrat von zwolf auf neun
stand, dal3 auf die gemeinsam mit anderen Personen. Den Gedankenaustausch der Mit
Kooperationen einzelhandelsaktiver Instal Einkaufsgenossenschaft glieder soll die .I.3ildung regionaler Erfa-
lateure ausgesprochene Drohung, andere ,,, p Gruppen unterstitzen. Vorerst wurden auf
Beschaffungswege zu nutzen, wider ErwarSOIIS b”ngen der diesjahrigen Hauptversammlung uber
ten keinerlei Reaktion erfolgte. Einzig die ,Damit das Kasperletheater endlich -auf Deutschland verteilt funf Stiick davon ins
hort*, so Jurgen Hornig, ,werden die SIM Leben gerufen.
BA’s das Warengeschaft in Zukunft wie-an
dere erfolgreiche Kooperationen auch, R P
selbst in die Hand nehmen.” Dazu soll kurz Ge‘.SChWIndlgke't Ist
fristig eine Einkaufsgenossenschaft als-zenK€INe Hexerei
trale Verrechnungsstelle gegriindet werdeniNeben der Vorstellung des neuen Forder
die auch das Delkredere bernimmt. Nactherstellers Judo, des Leitfadens Badsanie
dem Motto ,Die Masse macht’s®, will man rung, eines komprimierten Seminarpro
mit dem gebundelten Materialbedarf dergrammes und der Werbeaktivitaten fur das
SIMBA’s mehr Druck auf die Lieferanten zweite Halbjahr, wurde den Mitgliedern der
ausuben. Neben besseren Konditioner soSimba-Collagenschrank, ein Bad-Modell
len bei der Warenbeschaffung lber die neugowie ein Lochblech-Badplanungssystem
Genossenschaft zusétzliche Punkte fiir Seals Verkaufshilfen préasentiert. Zur Absatz
minare, bestimmte Produkte, Werbemittelforderung soll auBerdem die SIMBA-
etc. herausspringen. Ein Beispiel, wie’s-lau Adressenliste  der  Publikumszeitschrift
fen kann, lieferte Hansruedi Schaub vom,Schoner Wohnen“ zur Veroffentlichung
VSL. Die Schweizer Installateursvereini (ibergeben werden. Eine Landkarte mit den
gung ubernimmt die Beschaffung im drei Standorten der einzelnen Betriebe ist eben
Der 1350 Mark teure SCS (Simba-Collagen- stufigen Vertrie_bsweg fur ihre Mitglieder fal!s in Arbeit. Sie soll auch im Internet-ge
schrank) unterstiitzt die Mitglieder bei der bereits erfolgreich seit 15 Jahren. zeigt werden. Im Netz der Netze sind die
Farb- und Oberfléchenberatung _____________ SIMBA,S unter http//WWWSImba-EVde
B a, erreichbar. Sogar mit einem virtuellen Bad,

——

Die ndchsten SIMBA-Info-Treffen
fur potentielle Mitglieder:

17. 7. 98 in Leipzig
27. 8. 98 in Oberhausen
3. 9. 98 in Miinchen
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lassende Umsatze beklagt. AuRerdemie wirklichen Bremsklotze sitzen ganz

DOCh keine kann kein Unternehmer vom Drauflegerwo anders.

leben, auch kein SIMBA. Wenn es ver

K I/ ? gleichbare Produkte woanders bis zu 1SBZ: Wer bremst hier konkret?

ra en S Prozent glnstiger gibt, werden sie ebeHornig: Grof3handel und Industrie. Die
dort gekauft. So machen das auch lhdihaben noch nicht kapiert, daf3 der Markt
strie und Grof3handel. sich gewaltig geandert hat und sie-fle

Im Rahmen der 1998er xibler auf Kunden eingehen mussen. Es

_ SBZ: SIMBA bietet seinen Mitgliedern funktioniert einfach nicht, wenn man dort
SIMBA Haup tversamm/ung Rahmen-Einkaufsvertrage, Werbemittelglaubt, alle Kunden, also Baumérkte, Mo
sprach der SBZ-Redakteur  exkiusivprodukte und andere Serviceanbelhauser und Fachhandwerk mit dem
Uwe l\/letzger mit JL'irgen gebote. Warum greifen diese nur se zdgleichen Produktsortiment und denselben

. gerlich zu? Preisen bedienen zu kdnnen. Das gleiche
Hornig, dem alten und neu-  Fornig: Weil das alles noch sehr neu istgilt fiir die Dienstleistungen. Sie missen
en 1. SIMBA-Vorsitzenden. Viele SIMBA's haben gewachsene Vernach Bedarf berechnet werden. Der eine

bindungen zu bisherigen Partnern oddoraucht sie eben und der andere nicht. Da

Vertrage wie bei den Versicherungen. D&ann's doch nicht sein, da das alle tber
SBZ: Bei der SIMBA-Griindung vor zwei dauert die Umstellung halt. Kein Menscheine Umlage bezahlen.
Jahren sind Sie mit hochgesteckten- Ziekauft einen neuen Transporter, wenn er
len angetreten. Scheinbar hapert's abekeinen braucht. Bei den WerbemittelnNSBZ: Von den geschatzten 1500 einzel
bei der Umsetzung. Oder warum betitelrmiissen die Vorschlage und Ideen vielhandelsaktiven Installateuren in Deutsch
Kritiker, allen voran Industriepartner, die leicht noch Uberarbeitet werden oder ihréand haben Sie nach zwei Jahren gerade
SIMBA's als zahnlose Léwen? Zeit kommt noch. Der Prospekt lauft mitmal 100 im Verein. Manche Hersteller-
Hornig: Wer das behauptet, hat doch-keiAuflagen von bis zu 750 000 Stuck- in Kundenclubs haben ein Vielfaches davon.
ne Ahnung. Die Kritiker sollen erst mal zwischen gut. Grundsétzlich kdnnen undseht Ihr Leistungsangebot vielleicht am
ihre Hausaufgaben machen. Wir habemollen wir aber niemand zu seinem GluckBedarf vorbei, haben Sie sich schlecht
mit unserem Wegweiser-Badrenovierungzwingen. verkauft oder liegt's an den zu hohen Ko
dem Internetauftritt, Seminaren, Erfah sten fur die Mitgliedschaft?
rungsaustausch, Handbiichern und -RalsBZ: Anfangs haben Sie ohne grof3e VorHornig: 80 Mark im Monat sind keine
menabkommen, um nur einige Dinge-aufauswahl nach dem Motto ,Zahl vor Kosten, daran kann es nicht liegen. Bei
zuzahlen, in zwei Jahren eine Menge eWahl* alle Interessenten aufgenommenunseren 100 sind super Betriebe dabei.
reicht. Dal3 unsere Leistungen von andalie sich selbst als einzelhandelsaktiv beDas z&ahlt. Wir werden weiter langsam und
ren Ubernommen und als eigene Ideeeichneten. Haben sich da nicht einige alstdéndig wachsen. Dall wir unsere -Lei
verkauft werden, bestatigt doch wie guBremsklotz erwiesen? stungen kontinuierlich an die Bedurfnis
sie sind. Dennoch lernen wir standig- daHornig: Klar, ein paar Bremsklotze gibt se anpassen ist doch normal. Viele Dinge
zu. Der Léwe hat die Milchzahne verlo es immer. Aber das regelt sich von selbsmuf3ten wir erst mal probieren, um zu wis
ren und im Moment wachsen die richti sen was Sache ist. Wir verkaufen uns so
gen nach. wie wir sind und nicht wie viele es gern
hatten, reden anderen nicht nach dem
Mund, sind unbequem und fordernd. Das
schreckt viele Interessenten ab. Deshalb
haben wir viele Gegner und es wird viel
Mist Uber die SIMBA’s erzahlt. Wer bei
uns ist, merkt aber schnell, was wir wirk
lich auf dem Kasten haben. Hersteller
clubs kdnnen Sie mit uns nicht verglei
chen. Die haben ganz andere Ziele, eine
ganz andere Motivation.

SBZ: Da engagieren sich Forderherstel
ler und GroRRhéandler bei lhnen und SIM
BA-Mitgliedsbetriebe kaufen doch betran
deren Wettbewerbern. Mangelt es an de
Organisation?

Hornig: Sicherlich mangelt es an der-Or
ganisation — aber nicht bei uns. Engagiert
Partner haben mehr Umsatz gemacht. Ur
sere 70/30-Regelung besagt, da’ SIMBA
Betriebe 70 Prozent ihrer Umsatze bei de
Forderherstellern decken, wenn die Ral
menbedingungen stimmen. Nérgler soll
ten sich klarmachen, daf3 ohne die seit lat
gem geforderte Besserstellung der -Ein

SBZ: Im Gegensatz zu allen anderen
Handwerkskooperationen setzen die SIM
BA’s von Anfang an auf den traditionel

len Vertriebsweg. Sind Sie damit auf dem

zelhéandler auch keine Umséatze kommen. richtigen Weg?

E's is(;[ Ffih Witz, Wir.l.n stichéemanld, déar die ) Es wird viel Mist (iber H_o:jnig: J?t._ Denn V\I/Ienréets r_:_cr:tig gdemacht
andelsspanne kirzt oder als Super . y " wird, profitieren alle Beteiligten davon.

preisangebot im Baumarkt ist, Gber nach die SIMBA's erzahit (( Aber erst misse ein paar Betonkopfe auf
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weichen und einige Leute merken, daf wir
nicht so bldd sind, wie sie glauben. Dje
Austrickserei muf3 aufhtéren. Wir haben
keine Lust mehr uns mit diesem Grabgn
krieg zu beschéftigen. Dazu brauchen
zumindest eine punktliche und einwand
freie Lieferung mit KostenUbernahmia,
wenn Versprechen nicht eingehalten wer
den, Reservatsprodukte, eine erstklassige
Betreuung im Innen- und AuRendienst
und bei Reklamationen sowie einln
Deckungsbeitrag, der unseren Kosten und
unserer Leistung gerecht wird. Wenn uns
der Vertriebsweg das nicht bieten karﬂn
hat er ein Problem. i
SBZ: Das fordern Sie aber schon lande.
Bisher nur mit maRigem Erfolg. Waruin
sollte sich das jetzt &ndern? i
Hornig: Weil wir auf unserer Hauptver
sammlung die Grindung einer Einkaufs

genossenschaft beschlossen haben. Damit : ™ IR

kénnen wir mehr Druck auf unsere Lig
feranten ausliben. Da haben wir vor an
deren gelernt. Keine erfolgreiche Koepe
ration kommt ohne das Warengeschaft
aus. Wir reden doch nicht Uber Stra
und Zige, sondern tber Umsatz und Ab
satz, Ubers Geschaft. Und da gehoren,die
Waren dazu. Andere Mengen, andere
Konditionen. Das ist halt mal so, sorist

wirden wir's doch nicht machen. .
| |

SBZ: Wie mul? man sich die Einkaufs 1
nossenschaft vorstellen? Bestellen die
Mitglieder in  Zukunft dort, bein!
GrofRhandel oder direkt beim HersteIIeE?
Wer liefert und stellt die Rechnung? Und
was kommt an Zusatzaufwand auf dlel\llt
gliedsbetriebe zu? I
Hornig: Ich werde den Teufel tun und die

Katze schon so frith aus dem Sack lasgen.

Auf jeden Fall werden wir unseren Mig
gliedern unterm Strich Vorteile bringer

i
SBZ: Die meisten Ihrer Mitglieder sing
doch sowieso schon bei der SHK Ettlin
gen oder anderen Einkaufszusammen
schliissen organisiert. Brauchen die uber
haupt noch eine zusatzliche Beseh|af
fungsorganisation? i
Hornig: Ja, denn unser Konzept ist-ai"l
ders. Wir haben uns viele Ideen von an
deren Landern und Branchen geholt.&ir
werden die Fehler der anderen nicht
derholen und haben von deren Erfahréin
gen profitiert.
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Statt auf Magnet-Planer
setzen die SIMBA’s

auf ein dreidimensiona-
les Lochblechsystem

e

" an das Unternehmen ver
gl least. Weitere Rahmen
abschlisse gibt's bei-al
o len erdenklichen Versi
’ cherungsarten sowie bei
Funktelefon-Netzanbie
tern. Uber eine BP-Tank
JIE T karte konnen SIMBA's
| S P mit verlangertem Zah
A lungsziel und bei Diesel
J ] sogar mit Preisnachlaf3
| tanken. Mit dem Forder
L hersteller Boco wurden
kostenlose SIMBA-Em
bleme auf der Arbeits
das dem Besucher den 3&undumblick kleidung, spezielle SIMBA-Ful3matten und
ermdglicht. Leider scheint das beauftragteeine Bonusvergutung an den Verein ausge
Unternehmen Business-Online vor lauterhandelt.
graphischen Effekten die GeschwindigkeitAm Abend des 18.98 hatten die SIM
vergessen zu haben. Aber die EDV-TechBA’s eine Kartbahn mit zugehdérigem L0
nik entwickelt sich ja weiter und irgend kal angemietet. Gestarkt durch ein ameri
wann wird man die SIMBA-Seiten auch-oh kanisches Buffet ging’s an die Trainings-,
ne Zwangs-Zigarettenpausen hochladen. Qualifikations- und Endlaufe zum ersten
Eine beachtliche Palette von Rahmenabgrof3en Preis der SIMBA’s mit anschlie
schliissen konnte der Leiter des ArbeitsRender Siegerehrung. Dabei zeigten die
kreises Organisation, Ralf Noll, vorweisen.Lowen auf den Geschossen mit Rasen
Im Kfz-Bereich wurden diverse Vertrage mahermotor-Antrieb, dall sie gehorig
mit Herstellern abgeschlossen. Fiir die-Mit Dampf machen kénnen und auch die Ideal
gliedsbetriebe springen dabei verschiedenénie finden. UM
Zusatzrabatte, interessan
te Leasing- und Vollser
viceangebote sowie die
Mdoglichkeit zum Over
lease heraus. Bei letzte
rem wird der gesamte be
stehende Fuhrpark vom
Leasing-Anbieter ge
kauft und anschlieRend

Nachdem beim Kart-Rennen (fast) alle SIMBA'’s die Kurve ge-
kriegt haben, schdumte bei der anschlieBenden Siegerehrung
nicht nur die Freude tiber
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