Kook (VDS): Wir miissen
auch Umsatzanteile von
den Baumarkten zuriickge-
winnen

Von Bock und Polach
(ZVSHK): Wenn wir die Fra-
ge des Einzelhandels nicht
[6sen, wird es auRerhalb
unseres Vertriebswegs ge-
macht

Schliiter (ZVSHK): Durch
dieses Konzept wird nicht
einzelhandelsaktiven  In-
stallateuren nichts wegge-
nommen
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Borner (DGH): Vorausset-
zung fiir die branchenkon-
forme Sonderférderung ist
ein trilateraler Vertrag un-
ter dem drei rechtsverbind-
liche Unterschriften stehen

Pahl (Bette): Die Industrie
ist mit der Wahrnehmung
der Einzelhandelsfunktion
in der jetzigen Form nicht
zufrieden

Wippich (DGH): Die be-
sondere Forderung von
ausstellungstreibenden In-
stallateuren ist Schliissel
fir den Fortbestand des
dreistufigen Vertriebswegs

Spitzentreffen von Hand

Grine
flir das Einzelhan

Bereits seit Jahren wird dasUber d,‘e EinfL'ihrung

Thema Einzelhandelsfor- .
derung und eine damit ver- besonderer Férder-

bundene bessere Konditionie-mafSnahmen fiir ein-
rung flr ausstellungsbetreibende

Installateure heil3 diskutiert. DieZelhar’delsaktive

Erwartungshaltung war diesmalHandwerksunterneh-
besonders hoch, sollten doch
endlich Nagel mit Kopfen ge- mer wurde Ende Fe-

macht und Uber die Einfuhrungpryar im Berliner
oder die Verwerfung des Kon-
zeptes entschieden Werden_KongreBzentrum ent-

Grundlage war ein Einzelhan-Schieden. Dazu tra-

delsférderkonzept, das ein mit f
15 Unternehmern aus Industrie,fen sich 75 ma/deb-

Handel und Handwerk pa-/iche Vertreter der

ritatisch besetzter Arbeitskreis : :
erarbeitet hatte. (Siehe Kasten-drel Vertriebsstufen

text Seite 34). zu einer offenen und
Doch nicht die einzelnen Punk- i
te des EinzeIhandeIsfbrderkon-kqntrove_.rs gerhrten
zepts standen im Mittelpunkt derDISKUSSIonsrunde.
Diskussion, sondern ob es uber-
haupt Sonderférdermaf3nahmen
fur die ca. 5% ausstellungs-Handwerks fir die differenzier-
fuhrende Installateure gebente Forderung: ,Durch dieses
durfe. Anton Borner, PrasidentKonzept wird nicht einzelhan-
des Grof3handelsverbandes D@elsaktiven Installateuren nichts
Haustechnik (DGH) sieht daherweggenommen. Letztlich nutzt
auch eventuelle Probleme ehees auch diesen Kollegen, wenn
auf Innungsebene: ,Das Systenwir eine bessere Marktaus-
muf auch von nicht einzelhan-schdpfung erreichen. Es ist nicht
delsaktiven Handwerkern ak-die Zeit fir professionelle Be-
zeptiert werden." Voraussetzungdenkentrager, wir missen end-
fur die branchenkonforme Son-lich was tun.”
der-Forderung sei zudem dagZVSHK-Geschéftsfihrer  Mi-
Zustandekommen eines trilatechael von Bock und Polach
ralen Vertrags unter dem letzt-brachte die Dinge auf den Punkt.
lich drei rechtsverbindliche Un- ,Die 2000 Betriebe, die derzeit
terschriften stehen. ZVSHK- Einzelhandel betreiben, werden
Vorstandsmitglied Karl Schliter das auch kiinftig tun. Es stellt
entkraftete Borners Bedenkensich die Frage, ob innerhalb oder
und pladierte als Vertreter desaul3erhalb des traditionellen Ver-
nicht ausstellungsfihrendentriebswegs.” Deshalb gelte es, so
von Bock und Polach, durch eine
leistungsbezogene Konditionie-
rung, Anreize fir ein Verbleiben
dieser aktiven Betriebe im Drei-
erbundnis zu schaffen. Daf3 die-
se gesonderte Forderung zu La-
sten der nicht ausstellungsakti-
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werk, Handel und Industrie

s Licht
delsforderkonzept

ven Installateure gehe, hielt ethinderer, sondern die Unterneh
fur unwahrscheinlich, da er sichmer auf den Plan bringen.”
durch das Einzelhandelsforder An die Verpflichtungen von
konzept zusatzliche UmsatzeGro3- und Einzelhandel profes
und die Chance verspricht, letzt sionell und im erforderlichen
lich vertriebswegsfremden Umfang zu betreiben erinnerte
Kanalen Umsatze abzunehmenauch Bette-Chef Fritz Wilhelm
Dall man das Problem des EinPahl in seiner Funktion als-In
zelhandels nur einvernehmlichdustriesprecher. Im Gegenzuc
Uber alle drei Stufen hinweg-re dafiir verzichte die Industrie ja
geln kann, betonte Heinz Wip auch auf die Belieferung von
pich als Sprecher des GroRhanBaumarkten. Die Industrie sei
delsverbandes. Bisher seien dienit der Wahrnehmung der Ein
Bemihungen um die verstarktezelhandelsfunktion in der jetzi
Wahrnehmung der Einzelhan gen Form nicht zufrieden Ob
delsfunktion nicht mit Erfolg ge wohl es auch seitens der Indu
kront gewesen. Nicht zuletztstrie mahnende Stimmen zu
deshalb, weil die bisherige Un Einzelhandelsférderungsken
terstitzung fur einzelhandels zept gibt, hatten sich 9% unter
willige Handwerker nicht aus der Voraussetzung, dal} de
reichte. Aus diesem Grund seiGroRhandel das Konzept mit fi
der (berwiegende Teil desnanziere, daflr ausgesproche
GrofRhandels auch fir das konPahl: ,Durch die neuen Forder
zept. Allerdings gebe es dasndglichkeiten kdnnen Handel,
nicht zum Nulltarif. Das Hand Handwerk und Industrie endlich
werk dirfe nicht mehr bei Bi gemeinsam  Konzepte ent
rektvertreibern wie A&S ein wickeln, die es uns ermdgliche
kaufen. Die Grofl3handler ihrer den Einzelhandel mit deutsche
seits durfen keine Baumarkte-be Makenprodukten erfolgreich zu
liefern und auch nicht zum bestreiten.”

Wettbewerber seines Kunden,

dem Handwerker werden. DieDiCkes Contra kam aus
Einflhrung des Einzelhandels

férderkonzepts sah Wippich garBaden-Wiirttemberg

als Schlussel fur den Fortbestandas dieses positive Fazit nicht
des dreistufigen Vertriebswegs.unisono auf die gesamte Bun
Wippich plakativ: ,Wir missen desrepublik Ubertragen werder
nicht die Unterlasser und \fer kann, zeigte die Stellungnahme

B E/INZELHANDEL

Bez (GroRBhandel): Ich bin
fiir die Férderung des Ein-
zelhandels im Handwerk.
Aber nicht auf Basis dieses
Konzepts, das letztlich ei-
nen Wettlauf der AuRen-
dienste herbeifiihrt

Peters (Handwerk NRW):
Das Betreiben einer ko-
stendeckenden Einzelhan-
delsausstellung ist derzeit
nicht mdglich. Deshalb
brauchen wir das Kon-
zept

GertjejanBen (Handwerk
NS): Ich habe am eigenen
Leibe erfahren, daR Hand-
werker die eine Ausstellung
betreiben, diese aus dem
Installationsgeschaft sub-
ventionieren miissen

I

Elmer (GroRBhandel): Wir
sollten die Handelsmarken
ins Konzept mit aufneh-
men. Der Handwerker kann
schlieRlich selbst entschei-
den, welche Produkte er in
seiner Ausstellung zeigt
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Zu den moglichen Unterstiit der-Forderung sind die dreiAusstellung an mindestes an
zungsmalBnahmen  gehorerrechtsverbindliche Unter fiinf Arbeitstagen in der Wo |
kostenlose Exponate, diverseschriften und das Zustande<che gedffnet sein. Um in den;
MarketingmaRnahmen und-ei kommen eines trilateralen Forderpool zu gelangen, mis;
ne pauschale Forderung delNertrags. Darin werden die zusen mindestens 12 Punkte des
Ausstellungsfliche pro f  férdernden MaRnahmen, bzw folgenden Leistungskataloges
Unmittelbar besser konditio die Produkte sowie die exak erflllen:
niert werden kdnnen Sanitéar te Forderhdhe vereinbart. Dene Komplettbadplanung
produkte, die in der Ausstel Forderbeitrag sollen Industrie (1 Punkt)
lung des Handwerkers tatsach und Handel gemeinsam finan ¢ Generalunternehmerschaft
lich zu besichtigen sind. Um zieren. Aber auch dies istun (1 Punkt)
den Verhandlungsspielraumter den Partnern frei aushane Komplettbéder (je 1 Punkt)
nicht einzuengen, sind in demdelbar. e Waschtischanlagen
Muster-Vertragsentwurf be Die auf dieser Grundlage ba (je 1 Punkt, max. 3)
wuldt keine Zahlen genannt. sierende zusétzliche Konditi ¢ Duschabtrennungen
Wer kann aktiv werden?Die  onsgewahrung erfolgt durch (je 1 Punkt, max. 3)
Initiative kann sowohl vom den Grof3handel riickwirkende Badewannen (je 1 Punkt,
Handwerker als auch vomflr das abgelaufene Ge max. 3) ]
Gro3handel oder von der-In schaftsjahr. Um die Uberprif e Whirlpools in  Funktion !
dustrie ausgehen. Der Hand barkeit zu gewahrleisten, be (je 1 Punkt, max. 3) :
werker hat die Mdglichkeit, rechnet der GroRhandel ders Armaturen und Accessoire-!
MalRnahmen oder die Produk vereinbarten Anteil an dem Schauwéande (je 1 P., max. 31
:
1
1
1
1
i
i
1
1
1

te, die er in seiner AusstellungForderbeitrag an die Industriee Badmobel-Anwendungen
zeigt, von der Industrie fur fér weiter und dbernimmt Anfang (je 1 Punkt, max. 3)
derwirdig erklaren zu lassendes nachsten Geschéftsjahree VVorwand-, Trinkwasser-,
und anschlieBend eineneine entsprechende Rickver Wassersparsysteme
GroRhandler seiner Wahl zugitung an den Handwerksbe (je 1 Punkt, max. 3)
animieren, ihn gemal des Mo trieb. Um MiBbrauch vorzu Vertragsentwurf: Einen von
dells zu unterstutzen. Moglich beugen konnen Industrie unddem Arbeitskreis erarbeiteten
ist auch, daR der GroBhandleHandel die Zulassigkeit derVertragsentwurf stellt das!
gemaR seiner ProduktpaletteAbrechnung aus dem Ausstel SHK-Marketing-Magazin |
dem Installateur eine Ausstel lungsgeschaft durch einen,bav, beraten ausstellen ver!
lungsbestiickung vorschlagtWirtschaftsprifer feststellen kaufen* imInternet unter der
oder ein Marketingpaket lassen. Adressevww.shk.deund dort
schnirt und dann beide denFordervoraussetzungen: In  unter dem Button ,bav” bereit. i
Hersteller zum mitmachen den GenuR dieser Vorzugs Das Formular kann ausge|
auffordern. Doch auch dem konditionierung kommen nur druckt oder heruntergeladen
AuRendienst der Industrie ob Betriebe mit einer eigenen,und umgehend in der Praxig

Ernst (Siidwest): Statt viel
Geld in die Férderung von
Ausstellungen der Hand-
werksbetriebe zu stecken,
sollten diese lieber mit
ihren Kunden in die gut ge-
fiihrten GroRBhandelsaus-
stellungen kommen

Reisser (GroRBhandel): Der
Point of Sale findet in kei-
ner Ausstellung von 20 bis
75 m? statt. Deshalb sagen
wir in Baden-Wiirttemberg
nein zu diesem Konzept

liegt es, die Initiative zu er standig personalbetreutenumgesetzt werden. In der An |
greifen und dem Installateur Ausstellung. Der Point of Salefangsphase auftretende Frageh
ein Fordermodell vorschia sollte mindestens zwei kem beantwortet sowohl der Zen |
gen. Das muRB dann natirlichplette Bader oder 754Aus- tralverband Sanitar Heizung!
noch die Zustimmung eines stellungsflache umfassen undKlima, Tel. (02241) 29056 !
GroRRhandlers finden. die Exponate mindestensals auch der GroBhandelsver:
Vertrag: Voraussetzung fir sechs Monate in den Ausstelband DG Haustechnik, Tel.
die branchenkonforme Sen lungen verbleiben sowie die(0228) 362051. O

des GroRRhandelsverbandes Sudiiel Geld in die Férderung vonliche GroRhandler einschalte.
west e.V. Dessen Sprecher HelAusstellungen der Handwerks Auch gegeniber der Industrie
mut Ernst erlauterte eine Resobetriebe zu stecken, sollten dicbrachte Ernst sein Mil3trauen
lution der baden-wurttembergi Handwerker lieber mit ihren zum Ausdruck: ,Wir beflirchten,
schen  GroRBhéandler. DarinKunden in die gut gefiihrtendaR ein Teil der Industrieunter
schlie3t der Verband die Teil GroRhandelsausstellungen komnehmen das Modell als Reeht
nahme seiner Mitglieder an demmen. Zudem firchtet Ernst, da¥ertigung  fir  unmittelbare
Konzept kategorisch aus. Stateinzelne Handwerker mit vielenRechtsbeziehungen zum Hand

Herstellern Vereinbarungen -ab

schlieBen und so gleich mehr

fach fur die gleiche Ausstellung

kassieren, wenn er unterschied

GoRen (IEB/Handwerk):
Nicht ohne Grund forcieren
besonders die aktiven
Handwerker in Baden-
Wiirttemberg den Direkt-
vertrieb
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werkerkunden und in kurzer Zeit 7y stimmung

eine Rechtfertigung fiir eine-di : :

rekte Belieferung bildet. In dem auf breiter Basis

Konzept sehen wir eine unmit Die Ausfuhrungen der Baden-
telbare Gefahr fir den dreistufi Wirttemberg-Fraktion konnten
gen Vertriebsweg.“ Auch Hel das Plenum nicht Uberzeugen
mut Reisser, Chef des in der-ReNach eingehender Diskussior
gion groRten Handelsunterrehund sorgfaltiger Abwagung wei

mens, hielt ein kampferischesterer Argumente bat Franz
Pladoyer: ,Sie sollten dem Sa Kook, der die Veranstaltung in
nitargroRhandel dankbar seinseiner Eigenschaft als Vorsit
daf wir solch grof3e und moderzender der Vereinigung Deut
ne Ausstellungen fur das Hand sche Sanitarwirtschaft moderier
werk unterhalten. Auf jeder In te, zur Abstimmung. So sollte
nungsversammlung sage
Betrachten sie meine Ausstel Meinungsbildung erfragt wer
lung als die Ihre. Doch nur 10den.

bis 15% der EndverbraucherBis auf die vier Gegenstimmen
werden von einem Installateur invon Handwerk und Handel aud
die Ausstellung begleitet. Wo Baden-Wirttemberg und eine
sind denn da die Verkaufsakti Enthaltung seitens eines Indu
vitaten? Zudem: Der Point of strievertreters waren alle an
Sale findet in keiner Ausstellungderen SHK Landesverbande
von 20 bis 75 rAstatt. Deshalb GroRhandler sowie die Ineu
sagen wir in Baden-Wirttem striebosse fur die Einflihrung deq
berg nein zu diesem KonzeptKonzepts. Vorerst wird es sich
und bleiben auch dabei. Wirdabei um einen auf 12 Monats

wollen auch keine Zweiklassen begrenzten Pilotversuch han|

gesellschaft, die in Installateuredeln, bei dem jeder mitmache

mit und ohne Ausstellung unter kann. Nach Ablauf der Pilot F

teilt.” Die Gefahr, da3 die Fer phase soll mit Hilfe der gesam
derung der einzelhandelsaktivermelten Erfahrungen im gleichen
Installateure zu Lasten der 95 %Kreise Uber die weitere Ent

ohne Ausstellung gehe sah auckvicklung des Einzelhandelfér

Baden-Wirttembergs Landes dermodells entschieden werden
innungsmeister Erwin Weller. Somit steht der konkreten Um

Er sprach sich deshalb seitensetzung nichts mehr im Wege,
des baden-wirttembergischervorausgesetzt Handwerk, Han
SHK-Handwerks strikt gegen del und Industrie finden sich vor
die Einfuhrung des Modells aus.Ort zusammen. DS

ichein bundesweit reprasentatives

Weller
den-Wiirttemberg):

(Handwerk | Ba-
Wir
wollen keine Zweiklassen-
gesellschaft im SHK-Hand-
werk auf Kosten von 95%
der Handwerksbetriebe

Pankow (Grohe): Womit
haben wir ein gréReres Pro-
blem? Wenn wir etwas ma-

chen, oder wenn wir nichts
machen?

Mit tiberwéltigender Mehrheit und nur vier Gegenstimmen wurde die Einfiihrung des Einzelhandelférderkon-
zepts beschlossen

sbz 6/1999

Schulz (Handwerk|[Bayern):
Handwerker die direkt einkau-
fen, sind nicht automatisch ge-
gen den 3stufigen Vertriebs-
weg. Sie wollen nur giinstiger
einkaufen, umim Wettbewerb
gegen alternative Vertriebs-
formen zu bestehen

Keill (Hiippe): Lassen Sie
uns jetzt und hier einen ein-
jahrigen Probelauf verein-
baren

Reischl (Handwerk|Sach-
sen): Wir konnen das The-
ma Einzelhandel nicht
schon wieder vertagen. Wir
miissen endlich zu einer L6-
sung kommen
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