
B ereits zum zweiten Mal trafen sich die Spit-
zenvertreter von Handwerk, Handel und In-
dustrie in Berlin, um das Reizthema, die För-

derung der einzelhandelsaktiven Handwerksbe-
triebe, zu behandeln. Diesmal war die Erwar-
tungshaltung besonders groß, galt es doch über
Ablehnung oder Einführung des Konzepts zu ent-

scheiden. So kamen denn auch alle Ar-
gumente auf den Tisch und Pro und
Kontra wurden sorgfältig gegeneinan-
der abgewogen. Gerade wegen der sehr
unterschiedlichen Auffassungen war
die offene Diskussion für die Weiter-
entwicklung des Einzelhandels im Tra-
ditionellen Vertriebsweg sehr frucht-
bar. 
Im Sinne einer repräsentativen Mei-
nungsbildung bat Franz Kook, Vorsit-
zender der Vereinigung Deutsche Sa-
nitärwirtschaft, nach vierstündiger Dis-
kussion, zur Abstimmung. Ergebnis:
Mit 70 Ja- und vier Gegenstimmen
wurde die Einführung eines vorerst auf
12 Monate begrenzten Pilotversuchs
beschlossen. Bis auf den Großhandels-
verband Südwest und den FVSHK Ba-
den-Württemberg waren alle SHK-
Landesverbände, Großhändler sowie
die Industriebosse für die Einführung.

Somit steht der konkreten Umsetzung nichts mehr
im Wege. Vorausgesetzt Handwerk, Handel und
Industrie finden sich vor Ort zusammen und un-
terschreiben einen entsprechenden Fördervertrag
(Muster unter www.shk.de im Internet). 

O b sich dieser Form der Einzelhandelsförde-
rung letztlich alle Großhändler und Hand-
werker Baden-Württembergs verschließen

wollen, ist zweifelhaft. Denn das „Musterländle“
ist schließlich nicht Gallien – obwohl es an Aste-
rix(en) und Obelix(en) nicht fehlt. Spaß beiseite:
Dieser nicht ganz ernst zu nehmende Vergleich
soll ein wenig die positive Ausstrahlung von Ber-
lin wiedergeben. Denn trotz eines harten Ringens
um die Sache und eines offenen Schlagabtausches
war das Treffen von einer warmen, offenen, fai-
ren und freundlichen Atmosphäre geprägt. Wie
formulierte es Industriesprecher Fritz-Wilhelm
Pahl so treffend: Man spricht nicht mehr überein-
ander, sondern miteinander. Wie das Ganze genau
vonstatten ging, können Sie auf Seite 32 nachle-
sen.

Auch in der Großhandelslandschaft überschlagen
sich die Ereignisse. Im letzten Jahr hatten die nie-
derländische Schuttersveld BV die Traditionshäu-
ser Triton Belco, Raab Karcher und Possehl über-
nommen – die amerikanisch-deutsche Investoren-
gemeinschaft Clayton Dubilier & Reice (CDR) das
Großhandelsgeschäft von Thyssen. Die GC-Grup-
pe verleibte sich nun, nach dem Kauf von Man-
nesman im letzten Jahr, mit dem Brötje-Handel ei-
nen weiteren mittelständischen Großhändler ein.
Auf unsere Frage nach weiteren Akquisitionsvor-
haben antwortete GC-Geschäftsführer Heinz Wip-
pich: „Wir müssen jetzt erst einmal Mannesmann
und Brötje integrieren. Aber wenn sich ein ver-
nünftiges Angebot ergibt, werden auch weitere
Handelshäuser unter das Dach des Großhandels-
kontors finden.“ Mehr dazu und eine exakte Ana-
lyse der Strukturen innerhalb der GC-Gruppe fin-
den Sie ab Seite 23.

S icherlich werden beide Themen auf der in
wenigen Tagen beginnenden ISH Ge-
sprächsthema sein. Dies ist auch gut so, denn

schließlich ist auch das Frankfurter Branchenfest
eine willkommene Gelegenheit nicht nur überein-
ander, sondern miteinander zu sprechen. In diesem
Sinne hoffe ich auf eine gute Messe und insbe-
sondere auf konstruktive Gespräche und positive
Signale. 

Auf ein Treffen in Frankfurt freut sich bereits jetzt
das gesamte SBZ-Team 

Ihr

Dirk Schlattmann
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Branchenkonsens beim 
Einzelhandelsförderkonzept


