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G ute Schlußworte sagen oft-
mals mehr aus als langan-

haltende Debatten. In seinem Fa-
zit am Ende des Infotages zum
Einzelhandelsförderungskon-
zept am 28. Oktober in Köln
brachte es Duravit-Chef Franz
Kook in seiner Eigenschaft als
Vorsitzender der Vereinigung
Deutsche Sanitärwirtschaft
(VDS) auf den Punkt. An die et-
wa 150 Teilnehmer aus allen Be-
reichen der SHK-Branche rich-
tete er den Appell: „Wenn in den
letzten Monaten mangelnde
Kommunikation eine Rolle ge-
spielt haben mag, so kann ab
jetzt niemand mehr sagen, er hät-
te es nicht gewußt. Jeder in die-

sem Dreierbündnis ist aufgefor-
dert, aktiv zu werden. Verlangen
Sie von Ihren Marktpartnern,
daß sie mitmachen. Jeder von
uns, ob Industrie, Handel oder
Handwerk, hat dazu einen Bei-
trag zu leisten und kann nicht
darauf warten, daß der andere zu
ihm kommt. Fangen Sie an, mor-
gen beginnt der erste Tag vom
Rest Ihres Lebens.“ Er erntete

prompt Beifall, weil ohnehin die
Stimmung von Optimismus ge-
prägt war. Ein mit Informatio-
nen angefüllter Nachmittag hat-
te endlich den Einzelhandelsun-
ternehmern im SHK-Handwerk
die Richtung gewiesen, wie eine
tatkräftige Unterstützung durch
Industrie und Großhandel einge-
fädelt werden kann. Dabei war
es im Vorfeld – trotz der aussa-

gekräftigen Veröffentlichung in
SBZ 6/99 – gar nicht so einfach,
zielgerichtete Informationen an
die Gruppe der Einzelhandels-
treibenden zu bringen. Geschätzt
wird die Zahl der SHK-Einzel-
händler auf etwa 3000, doch nur
etwa 1400 konnten vom ZVSHK
angeschrieben werden, worauf
etwa von der Hälfte eine Reso-
nanz kam. Für Statistiker eine
hervorragende Quote, doch der
Branche würde es guttun, wenn
alle erreicht würden. 

Geringe Resonanz
Der Startschuß zu Fördermaß-
nahmen für einzelhandelsaktive
Handwerksunternehmer war
zwar bereits Ende Februar gege-
ben worden, doch verhallte das
Signal mehr oder minder, ob-
wohl man für das Berliner Mo-
dell eine Pilotphase von einem
Jahr ausgerufen hatte. Zu kom-
pliziert stellte sich die Idee oft-
mals im Detail dar, den enga-
gierten Einzelhändlern in ihren
Aktivitäten endlich die nötige

Einzelhandelsförderung

Endlich Initiative ergreifen
Nach dem Startschuß
im Februar sollte 
das Berliner Modell
den SHK-Betrieben,
die sich im Einzel-
handel engagieren,
Förderungsmöglich-
keiten offerieren. Zur
Halbzeitbilanz des
verordneten Probe-
jahres zeigte sich,
daß sich wenig be-
wegt hatte, weil In-
formationen zum Wo
und Wie nur spärlich
umgesetzt wurden.
Jetzt hat der ZVSHK
gemeinsam mit DGH
und VDS die Markt-
partner erneut an 
einen Tisch gebracht
und gangbare Lösun-
gen ausgearbeitet.

Michael von Bock und Polach lud die Marktpartner der SHK-Branche zu einem weiteren Treffen ein

Wollen dem Berliner Modell zum Erfolg verhelfen (v. l.): Dr. Eckhard
Keill (Hüppe), Franz Kook (Duravit), HGF Michael von Bock und Polach
(ZVSHK) und Heinz Wippich (DGH)
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Zu den möglichen Unterstüt-
zungsmaßnahmen gehören ko-
stenlose Exponate, diverse Mar-
ketingmaßnahmen und eine
pauschale Förderung der Aus-
stellungsfläche pro m≈. Unmit-
telbar besser konditioniert wer-
den können Sanitärprodukte,
die in der Ausstellung des
Handwerkers tatsächlich zu be-
sichtigen sind. Um den Ver-
handlungsspielraum nicht ein-
zuengen, sind in dem Muster-
Vertragsentwurf bewußt keine
Zahlen genannt. Wer kann ak-
tiv werden? 
Die Initiative kann sowohl vom
Handwerker als auch vom
Großhandel oder von der Indu-
strie ausgehen. Der Handwerker
hat die Möglichkeit, Maßnah-
men oder die Produkte, die er 
in seiner Ausstellung zeigt, von
der Industrie für förderwür-
dig erklären zu lassen und an-
schließend einen Großhändler
seiner Wahl zu animieren, ihn

Prüfen Sie, ob Sie die Voraus-
setzung für eine Förderung nach
dem Berliner Modell erfüllen. 
1. Zusammenstellung der

Wunschpartner: Mit welchen
Partnern bestehen „gute“ Be-
ziehungen? Zur Umsetzung
benötigen Sie ein Industrie-
und ein Großhandels-unter-
nehmen. Sie können auch
mehrere Verträge abschlie-
ßen.

2. Ermittlung der Umsätze mit
den Wunschpartnern: Für die
Gespräche mit den Wunsch-
partnern ist es wichtig zu wis-
sen, welche Umsätze in der
Vergangenheit getätigt wur-
den. 

3. Informationsbeschaffung und
Prüfung: Bietet der/die Part-
ner bereits Förderung nach
dem Berliner Modell an? Wie
sehen die Vorschläge/Bedin-
gungen der Wunschpartner
aus? Vergleich der Bedingun-

gen verschiedener Partner.
Um dies in Erfahrung zu
bringen, sollten Sie bei den
Wunschpartnern anfragen,
die Informationen sammeln
und bewerten. Unter Umstän-
den ergeben sich dadurch ver-
schiedene Angebote und Be-
dingungen bei den Wunsch-
partnern. 

4. Auswahl der Wunschpartner:
Welches Angebot ist für Ihren
Betrieb das günstigste? Mit
welchem Partner können Sie
sich vorstellen in der Zukunft
noch enger zusammenzuar-
beiten? Wo sehen Sie die
Chance zu einem verstärkten
Verkauf/Einsatz der Produk-
te?

5. Gespräche mit den Vertretern
der Wunschpartner: Dazu wä-
re eine Einladung in den ei-
genen Betrieb angebracht. Im
Gespräch mit dem Großhänd-
ler stellen Sie Ihre Vorteile

überzeugend dar. Legen Sie
ihm die Liste Ihrer Industrie-
wunschpartner möglichst mit
Umsätzen und Ihrer Schät-
zung für die Umsatzauswei-
tung vor. Auch in Gesprächen
mit Industrievertretern legen
Sie die Aufstellung Ihrer Um-
sätze und Ihrer Schätzung für
die Umsatzausweitung vor
und fragen nach konkreter
Unterstützung. 

6. Vertragsabschluß: Wenn
Großhandel und Industrie zu-
gestimmt haben und Unter-
stützungsmaßnahmen festge-
legt sind, läßt sich ein trilate-
raler Vertrag zwischen GH,
Industrie und Handwerker un-
terschreiben. 

7. Unterstützung durch die
Wunschpartner: Der Hand-
werker sollte einen Aktions-
plan vorlegen und verdeutli-
chen, wie die Unterstützung
der Partner eingesetzt werden

könnte. Aufgabe für die In-
dustrie bzw. den GH ist es
dann, die vereinbarte Unter-
stützung zu Beginn des Ver-
trages oder – wenn gewünscht
– parallel zu den Maßnahmen
zu gewähren. 

8. Verstärkter Verkauf der Pro-
dukte der Wunschpartner:
Vom einzelhandelstreibenden
Handwerker erwarten die
Vertragspartner, daß er sich
verstärkt für die Produkte der
Partner einsetzt.

9. Gemeinsame Erfolgskontrol-
le am Ende des Jahres: Der
Handwerker sollte möglichst
die Umsätze mit den Ver-
tragspartnern selbst erfassen.
Am Ende des Jahres (ein an-
derer Förderzeitraum ist auch
denkbar) setzen die Partner
sich zusammen, ziehen Bi-
lanz und legen die Ziele für
das kommende Geschäftsjahr
fest.

gemäß des Modells zu unter-
stützen. Möglich ist auch, daß
der Großhändler gemäß seiner
Produktpalette dem Installateur
eine Ausstellungsbestückung
vorschlägt oder ein Marketing-
paket schnürt und dann beide
den Hersteller zum Mitmachen
auffordern. Doch auch dem
Außendienst der Industrie ob-
liegt es, die Initiative zu ergrei-
fen und dem Installateur ein
Fördermodell vorschlagen. Das
muß dann natürlich noch die
Zustimmung eines Großhänd-
lers finden.
Vertrag: Voraussetzung für die
branchenkonforme Sonder-För-
derung sind die drei rechtsver-
bindlichen Unterschriften und
das Zustandekommen eines tri-
lateralen Vertrages. Darin wer-
den die zu fördernden Maßnah-
men, bzw. die Produkte sowie
die exakte Förderhöhe verein-
bart. Den Förderbeitrag sollen
Industrie und Handel gemein-

sam finanzieren. Um Miß-
brauch vorzubeugen, kann
stichprobenartig ein Wirt-
schaftsprüfer eingeschaltet wer-
den.
Fördervoraussetzungen: In
den Genuß dieser Vorzugskon-
ditionierung kommen nur Be-
triebe mit einer eigenen, ständig
personalbetreuten Ausstellung.
Der Point of Sale sollte minde-
stens zwei komplette Bäder oder
75 m2 Ausstellungsfläche um-
fassen und die Exponate min-
destens sechs Monate in den
Ausstellungen zeigen sowie die
Ausstellung an mindestens fünf
Arbeitstagen in der Woche
geöffnet halten. Um in den För-
derpool zu gelangen, müssen
mindestens 12 Punkte des fol-
genden Leistungskataloges er-
füllt sein:
● Komplettbadplanung (1 Punkt)
● Generalunternehmerschaft

(1 Punkt)
● Komplettbäder (je 1 Punkt)

● Waschtischanlagen
(je 1 Punkt, max. 3)

● Duschwände
(je 1 Punkt, max. 3)

● Badewannen (je 1 Punkt,
max. 3)

● Whirlpools in Funktion
(je 1 Punkt, max. 3)

● Armaturen und Accessoire-
Schauwände
(je 1 Punkt, max. 3)

● Badmöbel-Anwendungen
(je 1 Punkt, max. 3)

● Vorwand-, Trinkwasser-,
Wassersparsysteme

(je 1 Punkt, max. 3)
Ein vom Bund-Länder-Aus-
schuß Einzelhandel erstellter
Umsetzungsentwurf kann eben-
so angefordert werden wie In-
formationen zum Konzept der
Einzelhandelsförderung nach
dem Berliner Modell unter Tele-
fax (02241) 2 13 51 beim ZV-
SHK. Diese Informationen sind
auch unter www.Zentralver-
band-SHK.de abrufbar.

Das Förderkonzept Berliner Modell

Fahrplan zur Umsetzung des Berliner Modells
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Unterstützung zu bieten. Die
komplexen Zusammenhänge im
dreistufigen Vertriebsweg mit
seinen Konditionen, Marken-
konzepten und Wettbewerbsbe-
dingungen rief auch in den letz-
ten Monaten immer wieder statt
der Unternehmer die Unterlasser
auf den Plan. Kontrovers waren
die Diskussionen bereits bei der
offiziellen Verabschiedung des
Berliner Modells, das die Rah-
menbedingungen für das Dreier-
bündnis im professionellen Ver-
triebsweg festlegen sollte (SBZ
6/99, S. 32). Während in der
Branche unisono eine positive
Haltung signalisiert wurde, kam
und kommt aus Baden-Würt-
temberg ein klares Nein vom
Großhandelsverband Südwest.
Der FVSHK Baden-Württem-
berg war zunächst strikt dage-
gen, steht dem Modell aber in-
zwischen „neutral“ gegenüber.

Die Kölner Informationsveran-
staltung hat jedoch durch eine
ganze Reihe von facettenreichen
Ausführungen aller Marktpart-
ner deutlich machen können, daß
es beim Berliner Modell um ein
Angebot bzw. eine Hilfestellung
hin zum unternehmerischen Er-
folg geht. 

Boykotteure links 
liegen lassen
Ob man sich dieser Möglichkeit
bedient oder ob man auf Alther-
gebrachtes setzt, bleibt eine 
individuelle unternehmerische
Entscheidung, wie deutlich 
betont wurde. Offensichtlich
mochten sich die Teilnehmer
auch nicht mehr länger darüber
auslassen, wer nun gerade als

Boykotteur auftritt oder wer un-
ter welchen Behinderungsmaß-
nahmen zu leiden hat. Vielmehr
galt das Interesse der praktischen
Umsetzbarkeit. ZVSHK-Haupt-
geschäftsführer Michael von
Bock und Polach faßte diese
Aufbruchstimmung in den Satz:
„Es gilt jetzt nach vorne zu
schauen und herauszufinden,
welche praktischen Erfahrungen
mit welchen Marktpartnern bei-
spielsweise zu positiven, ge-
winnbringenden Ergebnissen

führen können und dies dann
entsprechend zur Kenntnis zu
bringen.“ Wie aber kann die Un-
terstützung für den SHK-Einzel-
händler konkret aussehen? Der
Bund-Länder-Ausschuß Einzel-
handel beim ZVSHK hat dazu
eine Checkliste erarbeitet, deren
einzelne Punkte Grundlage für
die Aktivitäten nach dem Berli-
ner Modell sein sollen. TD

Richard Goßen (SHK-Ein-
zelhändler): Wenn ich mir als
Unternehmer aufliste, was
mich durch konkrete Hilfe der
Marktpartner in meinen Akti-
vitäten weiterbringen würde,
dann wird aus dem Berliner
Modell ein Modell nach Art
des Hauses – und das ist letzt-
lich auch der Sinn und Zweck
dieser Förderungsmaßnahme.

Rolf Weber (SHK-Unterneh-
mer/Bund-Länder-Ausschuß 
Einzelhandel): Unternehmeri-
sche Leistung muß honoriert
werden. Eine gute Zukunft ha-
ben wir dann, wenn wir etwas
verdienen können. Und wenn
wir im Handwerk intensiv am
Thema Einzelhandel arbeiten,
bin ich davon überzeugt, daß
wir eine gemeinsame gute Zu-
kunft haben.

Heinz Wippich (DG Haus-
technik): Wir müssen positive
Zeichen setzen. Dann kann ein
Schneeballsystem entstehen,
das automatisch dazu führt,
daß Außenstehende neidisch
werden und sagen: „Da will
ich mitmachen“. Der Großhan-
del würde unmittelbar von ei-
nem derartigen Aufschwung
beim einzelhandelsaktiven
Handwerker profitieren.

Michael von Bock und Po-
lach (ZVSHK): Der Zentral-
verband sieht sich vor allem in
der Rolle, Nutzen für die Bran-
che zu stiften. Dazu hat der
ZVSHK die Bund-Länder-
Kommission ins Leben geru-
fen. Doch nur dann, wenn die

praktischen Erfahrungen der
Unternehmer an den Aus-
schuß übermittelt werden,
kann auch ein Nutzen für die
Allgemeinheit daraus gezogen
werden. 

Hans Schramm(SHK-Unter-
nehmer/Bund-Länder-Aus-
schuß Einzelhandel): Wir ha-
ben als Einzelhandelstreiben-
de Zusatzkosten, für die wir
uns einen Ausgleich wün-
schen. Ob wir eine Unterstüt-
zung in Form von Rabatten
bekommen oder eine ganz
zielgerichtete Unterstützung
am Point of Sale, wie dies das
Berliner Modell vorsieht, ist
letztlich egal. Diese Chance
sollten wir jetzt nutzen.

Dr. Eckard Keill (Hüppe):
Wie kann man in unserem
Vertriebweg dafür sorgen, daß
sich die Situation für die Ein-
zelhandelstreibenden verbes-
sert? Indem man neue Mög-
lichkeiten austestet und fest-
stellt, was das Berliner Modell
tatsächlich für den einzelnen
Betrieb bringt. Das bedingt
natürlich, daß man in dieser
Sache selbst aktiv wird.

Franz Kook (VDS-Vorsit-
zender): Jeder in diesem Drei-
erbündnis ist aufgefordert, ak-
tiv zu werden. Verlangen Sie
von Ihren Marktpartnern, daß
sie mitmachen. Jeder von uns,
ob Industrie, Handel oder
Handwerk, hat dazu einen
Beitrag zu leisten und kann
nicht darauf warten, daß der
andere zu ihm kommt

Stimmen zum Konzept

Handwerksunternehmer Richard Goßen ermunterte seine Fachkolle-
gen, das Berliner Modell auf die speziellen Marktgegebenheiten in
den jeweiligen Betrieben zu trimmen

Diskussionspunkte: fehlende Preistransparenz, Situation in Baden-Würt-
temberg und Beschränkung der Hersteller auf eine begrenzte Anzahl


