Sind kleine Handwerksbetriebe beim
GroBhandel noch gefragt?

Kostentreiber statt
Umsatzmagnet?

Lieber Kunde, i

die letzten Jahre sind in unserer Branche vom grof3en Wett-
bewerbsdruck auf allen Vertriebsstufen gekennzeichnet. Der
Zwang zur Kostensenkung ist die logische Konsequenz die-
ser Entwicklung. Aus diesem Grund wende ich mich heute
als der neue ,,Chef” bei Gienger mit offenen Worten an Sie,
denn auch wir als FachgroBhandler miissen intensiv liber
Kosten und Nutzen nachdenken. Ich denke, dal® der Umfang
unserer jetzigen Geschaftsbeziehung weder fiir Sie, noch fir
uns befriedigend sein kann.
Im Jahre 2001 haben Sie fiir weniger als 5000 Euro Ware
bei uns eingekauft. Nach Abzug unserer Wareneinstands-
kosten, also was wir beim Hersteller bezahlen miissen, bleibt
einfach zu wenig, um unsere restlichen Kosten, die uns durch
die Zusammenarbeit entstehen, zu decken. Das liegt insbe-
sondere daran, dal’3 gewisse Kosten immer in gleicher Hohe
anfallen und zwar unabhéngig davon, ob das Umsatzvolu-
men hoch oder niedrig ist.
Zum besseren Verstandnis moéchte ich lhnen diese Kosten
als Bespiele nennen:
- Kontopflegekosten
— Preislisten- und Preispflegekosten
— Anlieferungskosten des LKW'’s pro Auftrag, die unabhan-
gig von der AuftragsgroRe immer entstehen
— Personalkosten im Lager, Fuhrpark, Verkauf und Buch-
haltung, die ebenfalls unabhangig von der AuftragsgrofRe
entstehen usw.

Nun ist mir bewul3t, da® die kleinen Umsatze mit lhrem Un-
ternehmen in der Regel unser eigenes Verschulden ist. Wir
haben uns vermutlich in der Vergangenheit nicht gentugend
angestrengt und zu wenig um Sie gekimmert. Ich habe dar-
um zwei Bitten an Sie:

1. Mir zu sagen, was wir falsch machen
2. uns eine neue, faire Chance geben.

Ich verspreche Ihnen, da® wir uns nach bestem Wissen und
Kénnen anstrengen werden, um lhr Wohlwollen zu gewin-
nen.

Es ware fiir mich deshalb aul3erordentlich wichtig, wenn Sie
so nett waren, uns den beigefligten Fragebogen auszufiil-
len. Desto ehrlicher und schonungsloser Sie ankreuzen was
wir falsch machen, um so eher besteht die Chance zu Ver-
anderungen im positiven Sinne.

Vielleicht kann daraus ja eine flir unsere beiden Unterneh-
men fruchtbare Zusammenarbeit entstehen. Vielen Dank im
Voraus fir lhr Verstédndnis und lhre Bereitschaft, uns mit
dem Fragebogen zu helfen.

Mit freundlichen GriiRen
lhr
Karl Baumgartner

Aus aktuellem Anlal3 hat die SBZ das Thema
Laufwandgerechte Konditionierung und das
Miteinander von Handwerk und GroBhandel”
aufgegriffen und spiegelt in diesem Leserfo-
rum ein ungeschminktes Stimmungsbild aus
der bayerischen Landeshauptstadt. Da die
Probleme jenseits der Miinchener Stadtgrenze
dhnlich gelagert sind, diirfte diese Moment-
aufnahme bundesweit von Interesse sein.

Vorgeschichte:In SBZ 11/2002 ziehung in dieser Gré3enordnung
hat der Handwerksunternehmenicht lohne. Verunsicherte Hand-
Riedel mangelndes Interesse dewerker meldeten sich bei uns und
Wilhelm Gienger Minchen KG brachte die Gienger-Frageaktion
an kleinen“ Kunden und das da-in den Fokus der Offentlichkeit.

mit verbundene Geschéftsgeba-

ren aus eigener Erfahrung, die ifrm Rahmen unseres Leserfo-
der Beendung der Geschéftsberums baten wir die Minchener
ziehung seitens Gienger gipfel-Gro3héndler, die Thematik

te, kritisiert. Offensichtliche Re- ,kleine Kunden“ aus ihrer Sicht

aktion darauf ist der Brief von in einem Kurzstatement zu schil-
Gienger-Chef Baumgartner. Erdern. Auch Minchens Obermei-
hat alle Kunden angeschriebenster Peter Monner und Bayerns
die weniger als 5000 Euro mitLandesinnungsmeister Werner
dem GrofRhandelshaus umsetze®bermeier haben wir als Vertre-
und u. a. mitgeteilt, dal3 der Hanter des Handwerks um ihre Sicht
delsumfang nicht befriedigendder Dinge gebeten. Hier die un-
sei und sich eine Geschéftsbeterschiedlichen Meinungen:

Rickfax an Wilhelm Gienger Miinchen KG Fax: 08121/44-499

. Was Gienger in der Vergangenheit falsch gemacht hat

Geschafts- und Verkaufsleitung hat sich nicht um uns
gekiimmert

AuRendienst hat sich nicht um uns gekiimmert
Innendienst hat sich zu wenig bemiht

Fachliche Kompetenz der Mitarbeiter ist nicht in Ordnung
Preise sind zu wenig konkurrenzfahig

Sortiment ist nicht in Ordnung

Anlieferung kommt zu spat

Zu viele Richt- und Lieferfehler

Rickstande sind zu hoch

Sonstiges (bitte ein paar Worte schreiben)

Oooooooooo o4

N

. Was mufR3ten wir aus lhrer Sicht zu allererst tun, um mit
lhnen besser ins Geschaft zu kommen?

[0 Ich mdchte Ihnen keine Zugestandnisse machen/ die Aus-
weitung der jetzigen Geschaftsbeziehung ist leider nicht
moglich

Firma:
Ort:

Vielen Dank!
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entsprechend stellt sich demund werden auch deren Interes

GroRBhandel diesem Markt. se weiterhin vertreten und sie be-

Selbstverstandlich gibt es in dediefern. Die von unserem Wett-
Besonders uberrascht hat michiKundenstruktur Entwicklungen, bewerb gemachten Uberlegunich halte eine solche Kundenbe-
lhre Anfrage nicht. Mehrere die sich zum einen als enge Zu- gen sind allerdings notwendigfragung wie von Gienger fur sehr

Kunden unseres Hauses hattesammenarbeit zwischen und richtig. Aus diesem Grundsinnvoll, da das Meinungsbild
sich schon bestlirzt und teilwei-GroRhandel und Fachhand- werden wir auch unsere Lei-des Kunden, der sich die Mihe
se verangstigt an mich gewandtwerk darstellen, zum ande stungen dem Deckungsbei-macht dieses Formular auszufil-
Die angedachte Kundenanalyseen aber nur als Tatsache trag, den ein Kunde im Jahrlen, sicherlich umfangreicher
eines so renommierten Handelseienen, als Kunde bzw. bringt, anpassen. Dies warund ungefiltert bei der Ge-
hauses ist fur mich nicht nach-Lieferant gelistet zu auch Anla zur Ein- schaftsleitung ankommt, als
vollziehbar. sein. Dementspre- fihrung eines Min- Uber die eigenen Mitarbeiter.
Einen Kunden schriftlich anzu-chend gestalten i dermengenzu-  Grundsétzlich sind bei uns alle
gehen, weil der Umsatzanteilsich  natirlich * schlages bei Kunden willkommen. Naturlich
nach Meinung des Herrn Ge-die Umsétze, Kleinmengen, den plagen uns als kleineren
schéftsfihrers nicht angepalit istwobei die Gesamt- wir seit eineinhalb Grof3handler &hnliche Kosten-
halte ich fur ziemlich Uberheb- umsatzleistung eines Jahren praktizieren. Er-strukturen wie unsere gréf3eren
lich. Wenn ein Kunde mit mir Handwerksbetriebes freulicherweise hat ein Wettbewerber, demzufolge ver-
schon nicht den Umsatz machteinschatzbar ist. GrofRteil unserer Kunden daftirsuchen wir das Kosten/Nutzen-

den ich mir vorstelle, suche ichNun werden seitens des GroRRVerstandnis, da sie selbst kosternverhéltnis bei Kunden mit einem
zunachst einmal das personlichéandels Serviceleistungen erorientiert arbeiten und wissen,geringen Jahresumsatz individu-
Gespréch. bracht um den téglich kaufenderdafl der Service den wir ihnenell zu steuern.

Ich kann lhnen flr unsere Un-Kunden zur vollen Zufriedenheit bieten, auch einen gewisserMarkus Ehrler

ternehmen mitteilen, daf® wir anbedienen zu kénnen. Diese Ma3Wert hat. P6ssl Josef GmbH

allen kompetenten Fachhandnahme kostet zunachst Geld unéeter Coy 80333 Munchen
werksbetrieben interessiert sindrechnet sich naturlich auf aktivMeyer Ludwig Theodor

egal in welchem Verhaltnis diekaufende Kunden leichter um,& Co. GmbH

mit uns getatigten Umsétze zurals auf weniger aktive Abneh-80807 Minchen

Firmengrol3e stehen. mer. Aus diesem ,Strickmuster”

Wir bemuihen uns prinzipiell, je- heraus ergeben sich seitens des

den Kunden durch unseren vorHandels Fragen, die mit Hilfe Wir halten eine derartige Befra-
bildlichen Service sowie intensi-der Kunden aufgeklart werden gung des betreffenden Kunden-
ven Kontakt zuvorkommend zukénnen. Dennoch schétzt jeder kreises in schriftlicher Form fur

bedienen. Als mittelstandischesGroRhandel eine faire Zusam-Auf Grund unserer partner-au3erst problematisch. Kunden
Familienunternehmen sehen wirmenarbeit mit jedem Fachbe-schaftlichen = ZusammenarbeitiuBern sich nur ungern schrift-
einen Kunden als Personlichkeitrieb des Handwerks. mit dem Fachhandwerk steht belich. Abgesehen davon ist es ja
und Partner, nicht als Zahlen-Kunden unter 5000 Euro Jahresuns grundsatzlich der Kunde imdoch Aufgabe einer Verkaufs-
projekt zwischen Kosten undumsatz sind im Haus Gittfried Vordergrund. Selbstverstandlichleitung in Verbindung mit dem

Nutzen. Diese Sichtweise wirdwillkommen. Die Grundvoraus- sind uns auch Kunden mit Um-AuRendienst bei seinen Kunden
nach unserer Meinung und hof-setzungen beziiglich Service zunsatzen unter 5000 Euro will-standig im personlichen Ge-
fentlich auch der unserer Kun-getatigten Umsatz mussen sickommen. Die Frage ob ,GroB-“sprach zu hinterfragen, warum
den die erfolgreichere sein. entsprechend in der Waage haleder ,Kleinkunde" erscheint uns sich die Geschaftsbeziehung auf

Hans-Peter Gebhardt ten. Eine partnerschaftliche Zu-deshalb als sekundar. Um alginem so niedrigen Umsatzni-
Borner + Co. sammenarbeit setzt diese Kritemittelstandisches Grol3handelsveau bewegt.
81829 Minchen rien voraus. Ich denke, dal? Hanunternehmen auf einem schwiedn unserem Hause sind Kunden,

del und Handwerk gerade in derigen Markt bestehen zu kdnnendie weniger als 5000 Euro jahr-
momentanen Marktstruktur einversuchen wir gemeinsam mitlich umsetzen uneingeschrénkt
offenes und faires Miteinanderunseren Kunden mit gezieltenwillkommen. Die besondere

suchen. Serviceleistungen ein gutes wirt-Rechtsform unseres Unterneh-
Ralf Gittfried schaftliches Ergebnis zu erzieimens sieht ja gerade die Forde-
Hermann Gittfried GmbH len. Natirlich erwarten wir von rung kleiner und mittlerer Be-
Grundsatzlich steht die Bezeich-Dieselstr. 18 unseren Kunden eine gebotenériebe als eine ihrer Aufgaben.
nung ,kleiner* oder ,groRBer* 85757 Karlsfeld Fairnel3, daBd sich die ZusammenKunden die heute noch relativ
Kunde aus Sicht des GrofRhan- arbeit nicht einseitig gestaltet. kleine Umsétze tatigen kénnen
dels nicht an erster Rangstelle, Jurgen Arnold sich ja durchaus in Zukunft zu
sondern die Tatsache ,,. . . zuers Werner Kneissl Kunden mit einem gréReren
kommt der Kunde“. In einer Hoffmann G. GmbH & Co. Umsatzvolumen entwickeln.
partnerschaftlichen Zusammen- 81379 Minchen Bei der Frage der Konditionsge-
arbeit gilt diese Einstellung und staltung spielt selbstverstandlich
Mit Ihrem Schreiben vom 18-07- die UmsatzgréfRe eine besonde-
2002 greifen Sie ein interessan- re Bedeutung. Ein Kostenaus-
tes Thema auf. Wir als mittel- gleich laRt sich jedoch sicher
standischer GroRhandel orientie- nicht herbeifiihren. In der heute
ren uns generell in Richtung der wirtschaftlich schwierigen Lage
kleineren Handwerkskunden ware es geradezu téricht durch
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sein Verhalten Kunden dazu zuden dies auch weiterhin tun und gartner gelesen habe, stelle ich

bewegen, dafl3 Sie eventuell irhart daran arbeiten, dal3 die Kun- mir die Frage, wie er uns Hand-
Baumarkten einkaufen. den so mit uns zufrieden sind,Auf telefonische Nachfrage, obwerker eigentlich sieht. Insbe-
Abeltshauser / Klesse daR sich das Umsatzvolumen jenoch eine Antwort komme, er-sondere der das Ankreuzfeld
ISEG FachgrofR3handel des einzelnen Kunden erhéht. hieltdie SBZ folgende Auskunft: ,Ich méchte lhnen keine Zuge-
fur Geb&audetechnik eG Der GroBhandel ist gefordert,,lch kann Ihnen nicht helfen, ich standnisse machen die Auswei-
81669 Miinchen seine Service- und Kostensituahabe derzeit andere Sorgen. tung der jetzigen Geschaftsbe-

tion deutlicher zu dokumentie- Danke fiir Ihren Anruf. Auf Wie- ziehung ist leider nicht méglich®
ren und damit auch das Ver-derhoren* (Horer aufgelegt). haben mich und auch mehrere

sténdnis fur einen angemesseneieter Hofmann Kollegen, die ratsuchend bei mir
Preis zu fordern. Als eines vonRichter & Rohrig angerufen haben, stutzig ge-
vielen Beispielen sei hier dasSanitar-Heizungs-Gro3handel macht. ,Was passiert, wenn ich
Thema Anlieferungskosten ge-82152 Planegg dieses Feld aufgrund der derzei-
Grundsatzlich legt der GroRhan-nannt. Jedes Handwerksunter- tigen wirtschaftlichen Situation
del sehr gro3en Wert darauf, sicmehmen berechnet seinem End- ehrlich ankreuze? Werde ich
kundenorientiert zu verhalten.kunden Fahrtkosten. Es gibt der- dann wie Kollege Riedel ausge-
Um im Kundenbeziehungs- zeit keinen Miinchner Handler, listet?”, die verunsicherte Frage
management die Meinung unse- der diese Kosten seinem eines Kollegen.
rer Kunden zu erfahren, ist ei- Handwerker direkt be- Wie uberall gilt auch hier: Der
ne Kundenbefragung sicher rechnet. Dies hat zur Ton macht die Musik. Oder war
lich ein sinnvolles Mittel. In Folge, dal? die Kosten Nach der Bankenstrategie, diees nicht nur der Ton, in dem sich
unserem Haus ist jeder Kun- pauschal dber die die Kleinkundenverbindung alsHerr Baumgartner vergriffen
de, ungeachtet der Um- GroRhandelskalkulation belastend oder stérend empfinhat? Gibt es eine neue Gienger-
satzgrof3e, der in die SHK abgedeckt wer- det und die GeschéaftsbeziehunMaxime die lautet: Der Kunde
Handwerkerrolle ein- den missen, gen mit diesen Kunden gerneist tot, es lebe der Kunde — aber
getragen ist, herz- was wieder- auflosen wuirde, scheint dernur so wie wir wollen! Der mit-
lich  willkommen. um dazu fihrt, GroRhandel wohl den gleichentelstandische Klo-Handler mit
Es liegt schlie3lich in daR Transportkosten aufWeg einzuschlagen. Zentrale in Bremen, wie er sich

unserem Ermessen, ob sich einalle Kunden gleichmaRig ver- Es mag wohl einsichtig sein, dafselbst gern in Bremer Understa-
Auftrag rentiert bzw. in wel- teilt werden, egal wie oft derder Klein- oder Gelegenheits-tement-Manier zum Besten gibt,
chem Umfang DienstleistungenKunde am Tag beliefert wird kunde mehr Kosten verursachsind die Stiefel offensichtlich ein

zur Verfligung gestellt werden. und egal welcher Deckungsbei-als der GroR3kunde. Uns ist bewenig zu grofl3 geraten. Viel-

Auf jeden Fall wollen wir ver- trag mit dem Kunden erreichtwu3t, daf? auch der GroBhanddkicht auch aus den mittlerweile
hindern, dass kleine Kundenwird. Die direkte Berechnung unter Kostendruck steht, aberfast 20 % Anteil am gesamten
durch eine ablehnende Haltungler entstandenen und zurecherwenn der Kostendruck nur aufGroBhandelsumsatz in Deutsch-
gezwungen sind, ihr Material imbaren Kosten ist ein wichtigerdie Kleinbetriebe weitergegebenland resultiert ein schwammiger

Baumarkt zu beziehen. Schritt, damit das Geschaft allenwird, dann werden wieder einmalTritt, der nicht nur uns Hand-

Benedikt Mahr Beteiligten ,Spal3“ macht und esdie Schwachsten benachteiligt. werker Uberrascht. Wenn es der
Richter + Frenzel nicht zur offensiven BeendigungNach Basel Il scheint nun auchKuh zu bunt wird geht sie aufs

86156 Augsburg von Kundenbeziehungenein Gienger Il als zusatzlichesEis.

kommt. Alles in allem sagt Tri- GroBhandelsrating auf die Be-Das Rundschreiben der Min-
ton: Ja zum Engagement fur didriebe zu driicken. Das bendtigerchener Gienger Dependance mit
Belange unserer Kunden. Ja zuwir nun wirklich nicht. Ich kann der Schallmauer 5000 Euro zeigt
Berechnung und Belastung vomur allen Betrieben empfehlenwie abgehoben die Rotgelben,
anfallenden Kosten. Ja zur Zudie Kundenbeziehung zumzumindest in der bayerischen
Das grundsatzliche Anliegensammenarbeit mit gro3en, mitt-GroRhandel zu Uberprifen. ImLandeshauptstadt, sind. Mir
von Herrn Baumgartner, nam-leren und kleinen Handwerksfir- ibrigen gibt es in Miinchen mitscheint, da? Herr Baumgartner

lich die Meinung unserer Kun- men. der ISEG eine kleine Einkaufs-zumindest die ,kleineren“Hand-

den zu erfragen, um bessere LeiMichael Maas genossenschaft des Handwerksyerker nicht als Partner, sondern
stungen erbringen zu kodnnenTriton-Belco GmbH die sich sicher Uber jeden Kun-als lastiges Zwischenglied auf
wird von uns voll unterstiitzt. 85716 UnterschleiBheim den, und sei er noch so kleindem Weg zum Endverbraucher
Triton Belco hat in diesem Jahr sehr freut. sieht.

eine telefonische Kundenbefra- Peter Ménner Sicherlich mussen durch Min-

gung durchgefuhrt, die eine Obermeister der Innung dermargen entstehende Kosten
ganze Reihe an Anregungen fir 81377 Minchen in den Preis eingerechnet wer-
Serviceverbesserungen ergeben den, aber zumindest unter-

hat. Ziel war es allerdings nicht,
Kunden daraufhin auszuschlie-

Ben, sondern Kunden zufriede- Grundsatzlich begriiRen wir es,
ner zu machen. wenn sich unsere Grof3handels-
Wir betreuen natirlich auch partner um eine bessere Zusam-
Kunden, mit einem Jahresum- menarbeit bemihen. Nachdem
satz unter 5000 Euro. Wir wer- ich die Zeilen von Herrn Baum-

8 shz 16/2002



schwellig in einem Kunden- Kunden wahrgenommen wer-Informationen. Die meisten Unser Bestreben war, mit den
schreiben zu suggerieren ,mehiden. Nur so kann ich Hindernis-Kunden geben meinen Mitarbei-Kunden ins Gesprach zu kom-
Umsatz, sonst beliefern wir dichse hin zu einer besseren Bezietern und mir die Méglichkeit ein men. Zugegeben, direkt und pro-
nicht mehr* ist ein starkes Stiick.hung erkennen und dann aucl@&esprach zu fihren und so dievozierend. Aber vielleicht braucht
Stellen Sie sich nur mal vor, wiraus dem Wege raumen. Es ist ei€hance in eine ,neue” Geschaftsunsere Branche gerade zur Zeit
wirden das auch mit unsereme Sache, sich mit einer gegebeziehung zu kommen. Es gibtneue Anséatze*. Alleanderen
Kunden machen. Aber die sindbenen Situation abzufinden; dember auch Kunden, die uns keirinterpretationen entspgen —
ja auch nicht so strapazierfahigwohl bessere Weg ist der WilleZugestéandnis machen wollenmit Verlaub und einem kleinen

wie wir Handwerker!
Wenn Herr Baumgartner es mitzum Positiven zu wenden.

etwas zu unternehmen, um e®as missen wir so akzeptierenSchmunzeln — der ,Jagdlust nach
Wir wissen aber auch, dafl} wirSindenbdcken*.

uns Handwerkern ehrlich meint,Bei meinem Brief wurde nicht unsere Bemihungen hier nichKurt Baumgartner
sollte er sich auch als Ge-unterschieden zwischen so geweiter entwickeln, da es sichGienger GmbH

schaftsfuhrer nicht zu schadenannten ,grof3en”oder kleinen® nicht lohnt.
sein und das personliche GeKunden. Unserer Geschéftspoli-
spréch suchen. Denn Kreuze matik entsprechend haben wir eine

che ich nach wir vor meistensgute Kundenstruktur, die wir,
auf meinem Lottoschein. wie bekannt, hegen und pflegen
Werner Obermeier Und dies gilt sowohl fur den Ein-
Landesinnungsmeister mannbetrieb als auch den GrolR3
des FVSHK Bayern betrieb. Wir haben immer darauf
80538 Minchen geachtet, uns auf die Belange
von allen Kunden einzu-
stellen. An dieser

Natlrlich  hat Politik  wer-
die SBZ auch den wir
Gienger/Mun- konsequent
chen Gelegenheit festhalten.
gegeben, sich zu der In dem
Aktion zu aufiern. Insbesondere Brief, den
wollten wir von Herrn Baum- Sie anspre-

gartner wissen, was mit den Be- chen, wurden un-
trieben geschieht, die ,lch sere Kunden gebeten:
mochte Thnen keine Zugestandi. mir zu sagen, was wir falsch
nisse machen/ die Ausweitungnachen und
der jetzigen Geschaftsbezie- 2. uns eine neue, faire Chanc¢
hung ist leider nicht moglich® zu geben.
angekreuzt haben. Dazu er-
reichten uns die folgende ZeilerDal3 in alles und allem etwas hin-
von Gienger-Chef Baumgartner:ein interpretiert werden kann,
damit mul ich (heute) leben.
(Die groRRe
Politik
macht’s ja vor).
Wenn wir so offensiv auf Feh-
,Die Suche nach Sitindenbdckerersuche im eigenen Unterneh:;
ist von allen Jagdarten die eindmen gehen, und zwar angefan
fachste* (Dwight D. Eisenho- gen von der Geschéftsfihrung
wer). Wir kénnen nicht beein- bis hin zum Auszubildenden,
flussen, da man ,tUbereinanderzeugt dies von einer sehr selbst
spricht. Wir kénnen nur beein-kritischen Uberpriifung der ei-
flussen, daR man ,miteinander‘genen Leistung, wie wir geseher
spricht. werden und wie wir damit um-
Als neuer Verantwortlicher fiir gehen. Dazu in der heutigen
Gienger Minchen mochte ichMarktsituation auch die be-
gerne erfahren, wie wir als Fir-triebswirtschaftlichen Belange
ma von den angeschriebenem@nzusprechen und diese offet
darzustellen, ist vielleicht unge-
wohnlich, aber klarer und ehrli-
cher als verdrehte Formulierun-
gen, die die Wahrheit nur ver-
schleiern.
Die Ruckantworten unserer
Kunden enthalten viel wichtige
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85570 Markt Schwaben

Wie denken Sie dariiber?

Das Thema ,Umlage der Kosten nach Aufwand” geistert schon
seit Jahren durch die Branche und einige Grof3handler haben
erkannt, daB3 sie nicht mehr im GieBkannenbetrieb die entstan-
denen Kosten auf die gesamt Kundschaft umlegen kdnnen. Dies
wirde sicherlich einen vertriebsstufentibergreifenden Rationa-
lisierungseffekt mit sich bringen. Doch warum setzten die
GroRRhandler, die dies erkannt haben nicht um?

Warum fahren auch fast leere Lkw zweimal taglich den Hand-
werker an?

Oder braucht es eine derartige Anlieferung von Einzelteilen?
Wenn ja, sollten die Kosten nicht nach Aufwand weiter ver-
rechnet werden?

Bei Herrn Baumgartner méchten wir uns ganz besonders be-
danken, da er das Thema ,differenzierte Konditionierung und
Kostenverteilung“ — wenn auch nicht ganz freiwillig — in den
Fokus der Offentlichkeit gebracht hat. Uns geht es dabei je-
doch nicht wie von ihm suggeriert um die ,Jagdlust nach Sun-
denbdcken®, sondern um die Jagd nach Verbesserungen in der
Branche und um ein verbessertes und offeneres Miteinander.

In diesem Sinne dann doch noch Waidmannsheil!
lhre SBZ-Redaktion

Auch wenn Sie wenig Zeit oder eigentlich keine ,Lust® zum
Schreiben haben. Geben Sie sich einen Ruck, tragen Sie zu ei-
ner ausgewogenen Meinungsbildung bei und senden Sie|lhre
Auffassung, vielleicht sogar verbunden mit konkreten Verbes-
serungsvorschlagen, an die:

SBZ-Redaktion

Postfach 10 17 42

70015 Stuttgart

Telefax (07 11) 63 67 27 55

oder besser noch per E-Mail: sbz@gentnerverlag.de

Bitte geben Sie bei der Zusendung per E-Mail immer Ihre voll-
stéandige Adresse an.



