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Chance fir den dreifstufigen Vertriebsweg

Die Handwerkermarke

RA Michael von Bock
und Polach*

In den letzten Monaten wur-
den zahlreiche Konzepte dis-
kutiert, die allesamt zum Ziel
hatten, die Partner im drei-
stufigen Vertriebsweg zu
Stérken. Mit der Einfiihrung
einer Handwerkermarke will
nun der ZVSHK zu besseren
Deckungsbeitrdgen in Indu-
strie, Handel und Handwerk
beitragen.

ven eine Starkung des dreistufigen Ver-e garantierte Verfugbarkeit

triebsweges sein. Ein Instrument zu einefe Gewdhrleistung

solchen Runderneuerung ist neben des kurz- und langfristige Ersatzteilsicherung

Initiative zur Forderung des SHK-Einzel- (24 Stundenservice etc.)

handels das vom Zentralverband Sanitas Nachkaufgarantie fir ausgelaufene Pro-

Heizung Klima entwickelte Konzept der dukte

Handwerkermarke. Mit fest definierten An- « Wartungsfahigkeit

forderungen an Produkt, Lieferant und Ab-e Verschlei3teildefinition und

satzweg soll im Rahmen einer Handwer-e spezielle Produktanforderungen (z. B.

kerpartnerschaft ein nachvollziehbarer Nut- Schallschutz, Brandschutz)

zen fur Hersteller, Handel und Handwerke Einhaltung bestehender Vorschriften,

erreicht werden. « Normen, Gutesicherung, Qualitatszei-
chen sowie

L] - .

Gegen Baumarktpro dukte Sicherheits- und Umweltanforderungen

Zunachst gilt es dabei zu klaren, was unteDiese Kriterien stehen jedoch nicht alleine,

dem Begriff ,Handwerkermarke® verstan- sondern bedurfen der Unterstiitzung durch

den wird. Diese Abgrenzung kann zunachsergénzende Leistungen. Diese kénnen sein:

negativ erfolgen. Die Handwerkermarke iste Gewahrleistung

nicht die Handelsmarke und vor allem nichte geprifte Konformitét, Produktunterlagen

der Baumarktartikel. Die Grinde dafir sind und -informationen

klar. Die Handelsmarken, bisher von Her-e fortlaufende nachgewiesene Produkt-

stellern fur den Handel produziert, finden

em ruindsen Preiskampf auf Kostenihre Rechtfertigung ausschlie3lich als Ab-
Ddes Handwerks muf3 heute durch einvehr von Baumarktangeboten. Herausges
qualitativ hochwertiges und kunden- hobene Markenartikel werden immer mehr
und dienstleistungsorientiertes Produktanin Richtung Endverbraucher positionierte
gebot entgegengewirkt werden. Dieses Anund damit auch in Baumarkten verstarkt als
gebot muR3 so attraktiv sein, daf} vertriebstockvogel und Stapelware angeboten. Da-

beobachtung, einschlie3lich Identifika-
tion

eindeutige Bedienungs- und Pflegeanlei-
tungen

handwerksfreundliche Verarbeitungsbe-
dingungen und

umweltfreundliche Entsorgung und Ver-

fremde Anbieter aus Baumarkten, Kiichenzu noch tber regelmaRig bessere Preise alswertung

und Mobelstudios etc. keine Chance haberdie Uiber den klassischen dreistufigen Ver-

Endziel mul3 hier wie bei anderen Initiati- triebsweg. Das Handwerk gerat zunehmendus den vorgenannten Kriterien ergeben
in Argumentationsnot, den Mehrpreis dessich im Gegenzug mogliche Anforderungen

* RA Michael von Bock und Polach ist Hauptge- dreistufigen Vertriebsweges zu begriindenan Hersteller

von Handwerkermarken.

schaftsfuhrer des Zentralverbandes Sanitar Heizung|ar jst also, daR die Handwerkermarke sichGrundsatzlich sollten dabei die Anforde-

Klima, St. Augustin

von den bestehenden Markendefinitionerrungen in einem einheitlichen Kriterienka-

unterscheiden muf3. Als Produktlinie, dietalog festgelegt werden, in dem auch die

speziell fir das verarbeitende Handwerk
vorgesehen ist, erfillt sie genau definierte
Anforderungen. Mdgliche Kriterien fur die
Produkte sind dabei
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eine 24-Stundenlieferung an, die durch eirDiese Umfrageergebnisse sprechen eine

0 L schmales Produktsortiment ermdglichtdeutliche Sprache. Eine Handwerkermarke,

)) 99’3 %)_der Hand wird. Daraus ergeben sich auch geringerelie diesen Anforderungen gerecht wird,

werksbetriebe Wollen, LagerhalrtgL;]ngsdkolsLen ;Ur dben (ﬁroBhandemVirddzu I((ainer hohﬁn Akfzerf)tanz b(;eidden
. Der GrofR3handel hat dariber hinaus noctdandwerksunternehmen fuhren und damit

dal3 Produkte einen weitere Vorteile durch die Handwerker auch bevorzugt angeboten werden. Dies be

handwerksspezifischen marke. Da das Marketing fur die Installa statigten 93 % der befragten Unternehmen.
teure durch die Industrie tbernommen wird Die wichtigste Aussage ist jedoch die ¥or

Qualitatsstandard das Marketing fiir die Endkunden durch daglerung, daR der Vertrieb der Handwerker
aufweisen (( Handwerk, fa_llen diese Kosten _ beim marke laut 98 % der Unternehmen tber den
GroBhandel nicht an. Auch bendtigt derdreistufigen Vertriebsweg erfolgen soll. Die
ZVSHK-Konjunkturumfrage 1998 GrofRhandel keine zusatzliche AusstellungProdukte dirfen auf keinen Fall Gber den

Schlief3lich sollen leistungsgerechte PreisBaumarkt vertrieben werden. Der Name der
empfehlungen einen Preisverfall verhinderrHandwerkermarkenprodukte muf3 also eine
Produkteigenschaften und die Qualitdts und ein transparentes und kundenfreundlideutliche Abgrenzung zu Baumarktproduk
standards definiert werden. Denkbar ist, daghes Preissystem sicherstellen. Zielgrupp¢en signalisieren. Dies soll durch eine deut
der Hersteller die Anforderungen, wie z. B.der Handwerkermarke sind zunachst- Beliche Kennzeichnung der Verpackung der
Einhaltung des dreistufigen Vertriebwegestriebe, die aktiv beraten und verkaufen wol Handwerkermarke geschehen. Die Art der
keine Lieferung von Produkten in den Bau len. Das kdnnen sowohl Handwerksbetrie Kennzeichnung wird entsprechend dem
markt etc. mit seinen Produkten erfillt. be mit eigener Ausstellung sein, als auctzVSHK-Logo einheitlich gestaltet werden.
Denkbar ist aber auch, daf? nur einzelne Prasolche, die diese Produkte tber Katalog ver
dukte den Titel ,Handwerkermarke" fihren kaufen wollen. Mit der Handwerkermarke
diirfen, nicht jedoch das Gesamtsortimentkann der Handwerker seine Position imK0nzept Handwerkermarke
da die Anforderungen z. B. im Rahmen defMarkt gegenuber dem Endverbraucher erDie Merkmale der Handwerkermarke -las
Ersatzteilsicherung und der Nachkaufga heblich stérken, insbesondere in der- Absen sich wie folgt definieren. Die Hand
rantie nicht fiir alle Produkte des Herstel grenzung zum Baumarkt. Durch eine -ver werkermarke ist eine eingefiihrte Industrie
lers sicherzustellen sind. In jedem Fall soll niinftige Preisinformation wird weiterer marke nur fur SHK-Handwerker. Sie ist
te ein genau festgelegtes Verfahren mit einPreisverfall nach unten verhindert. Die In
deutigen Kriterien zur Lieferverpflichtung, dustrie bietet dem Handwerker dabei nichi
zum Preissystem, zum Service oder zurVernur die dazu erforderlichen Informationen
kaufsunterstiitzung ein Unterlaufen des Syan, sondern unterstutzt ihn auch bei Mar ) ) 94'5 %_ der H_and-
stems verhindern. Die Anforderungen soll keting und Werbeaktivitaten. Werksbetr[ebe S[nd fur

ten in einem einheitlichen Kriterienkatalog eine Kennzeichnung der

festgelegt werden, in dem auch die Pro /4
dukteigenschaften und die Qualitatsstan Will der Markt Produkte als Handwer-

dards definiert werden. Anforderungen er die Handwerkermarke?

geben sich aber nicht nur an die HerstellerDie Mitgliedsbetriebe des ZVSHK fordern kermarke ((
spnglern auch an den GroRhandel. Dieseom Markt die Einfihrung einer Handwer ZVSHK-Konjunkturumfrage 1998
sind: kermarke. Sie wollen die Handwerkermar

o Flhren der Handwerkermarke, nichtke. Dies laf3t sich eindeutig aus der vom
zwangslaufig alle Produkte des Herstel ZVSHK durchgefihrten Konjunkturum nicht im Baumarkt verfligbar, wird nicht

lers von Handwerkermarken frage 1998 schlieen. Die Auswertung deriber den Baumarkt vertrieben, sondern ist
o Termingerechte Auslieferung der bestell Zusatzfragen der Umfrage brachte dabealleine Uber den dreistufigen Vertriebsweg
ten Artikel folgende Parameter: erhéltlich. Der Name der Handwerkermar
o Bertcksichtigung der unverbindlichen « Wir wollen den Bezug der Produkte tGiber:kenprodukte signalisiert eine deutliche-Ab
Preisempfehlung der Hersteller und einer Fachgrof3handel 61,4 % grenzung von Baumarktprodukten. Die
noch zu erstellenden Mittelstandsemp Hersteller 47,5 % Handwerkermarke erfillt ein verninftiges
fehlung des Handwerks Einkaufsorganisation 22,6 % Preisniveau und bietet eine deutlich sicht
o Hoher Qualitatsstandard 99,3 % bare Mehrleistung fur den Endkunden. Das
. e Mehrere Produktlinien 73,2 % Konzept der Handwerkermarke liegt also im
Vorteile der Handwerkermarke , \itieres Preissegment 89,7 % Interesse aller Beteiligten am dreistufigen
Eine eingefiihrte etablierte Handwerker « Niedriges Preissegment 41,1 % Vertriebsweg. Die Handwerker wollen die
marke hat aus Sicht des ZVSHK fiur allee Hochpreissegment 25,9 % Handwerkermarke. Es liegt nun an Herstel
Beteiligten im dreistufigen Vertriebsweg  Kein Baumarktverkauf der ler und Handel, das Konzept der Handwer
eindeutig Vorteile. Fur Hersteller und Han  Produkte 98 % kermarke in gemeinsamen Diskussionen
del ergeben sich Vorteile zunachst darauss Kennzeichnung der Verpackung mit dem ZVSHK aufzugreifen und konkret
daf die Handwerkermarke als A-Ware eine der Handwerkermarke 94,5 % auszugestalten. Aus Sicht des ZVSHK ist
schnelldrehende Ware ist. Bei den Proeduk das Konzept der Handwerkermarke ein-wei
ten handelt es sich um auf einem hohen terer Schritt zur Runderneuerung des -drei
technischen Niveau produzierte Ware im stufigen Vertriebsweges. Vorbilder aus an
mittleren Preissegment. Codierte Ver deren Branchen, wie dem Elektrohandwerk
packungen stellen sicher, da3 es zu keiner oder auch aus dem Ausland, so in den USA,
Konkurrenz mit den Baumérkten kommt. beweisen die Chancen und
Die Hersteller bieten tber den GroRhandel den Nutzen, den eine solck HAND®
Handwerkermarke bietet. MARKE
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