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Ermutigende Ergebnisse einer Diskussionsveranstaltung

Endlich leistungsorientierte
Rabattstrukturen?

Diskussionsteilnehmer
anléBlich der Jahresta-
gung von Bad & Heizung
auf dem Podium (von
links): Franz Kook (Dura-
vit), Andreas Dornbracht
(Dornbracht), Moderato-
rin Dr. Angela Sélzer,
Harald Wipfler (Geberit)
und Dr. Eckhard Keill

(Hippe)

Vor dem Hintergrund der
kontrovers gefiihrten Diskus-
sionen um die jtingst vollzo-
genen Bruttopreisabsenkun-
gen erwarteten die Mitglie-
der der Handwerkerkoope-
ration Bad & Heizung im
Rahmen ihrer Jahrestagung
am 15. Mai mit Spannung
die hochkarétig besetzte Po-
diumsdiskussion. Den Fra-
gen der Teilnehmer stellten
sich Andreas Dornbracht Rabatten beschranken

zu konnen. Aufgrund
(DO.I’I’IbI’flCht), Dr. Eckhard dieser gangigen Praxis
Keill (Hlippe), Franz Kook ginge von vornherein

H i schon ein Teil der Mar- § :
(Duravit) und Harald Wipfler - 22700 B8 €0 0 . =y

(Geberit). Nachfolgend die ren forderte Andreas
wichtigsten Ergebnisse ei- pormbrachit einen Mar

b . . . eting- und Logistikver-
ner Diskussion, die nicht von  bund, der es allen erlauben soll,

Polemik. sondern von offe- mit den geringeren Margen zurecht-
! zukommen. In diesem Zusammenhang

nen, direkten und konstrukti-  sprach sich Dr. Eckhard Keill gegen das un-

odh
itrs i differenzierte Durchreichen von Rabatten
Ve Be/tragen bestimmt war. ab Industrie aus. Dr. Keill,Wir werden tionspartner von Bad & Heizung. Ge-

kunftig mit differenzierten Strukturen arbei- schaftsfihrer Klaus Wagner legte Zahlen-

ten mussen.Man war sich einig, daf3 es nur material vor und formulierte das daraus re-

aran, dal} die Bruttopreisabsenkungdort eine Marge geben kann, wo auch einaultierende zentrale Anliegen sehr deutlich:
Dnotwendig und auch im Interesse derLeistung steht. Und dies bezogen die Her;Wir kommen am Thema qualifizierte Han-
Industrie gewesen sei, liel3 der VDS-ren auf dem Podium nicht nur auf die Hand-delsspanne nicht vorbei.“ — Doch wie kénn-

Vorstandsvorsitzende Franz Kook keinenwerksbetriebe. Auch der Grol3handel miste eine Unterstiitzung aussehen, die gleich-
Zweifel. Allerdings raumte er ein, dal esse in die Rabatt-Differenzierung einbezo-zeitig die Mehrzahl der anderen Hand-
ein Fehler gewesen sei, die Bruttopreisabgen werden, da es dort ebenfalls Lei-werksbetriebe ohne Ausstellung nicht be-
senkung mit der Umstellung des Kalkulati- stungsunterschiede z. B. in den Bereichemachteiligt? Franz Kook raumte ein, daf die
onssystems zu verknipfen. — Doch wie solLagerhaltung und Ausstellungsraume gibt.VDS-Vorstandssitzung zwei Tage zuvor

die Branche mit den geringeren Margen zu- keine Losung in diesem Punkt gebracht hat-
rechtkommen? Zum einen wurde festge- : " te. Von Kooks anschlieRendem Angebot an
stellt, daf? die hohen Bruttopreise fir vieIeGefordert sind Loyalltat die Teilnehmer, hierzu konkrete Vorschla-

ein bequemes Instrument waren, um daémd Vertrauen ge zu machen, wurde vom Plenum lebhaft
Verkaufsgesprach auf das Aushandeln vorerwartungsgemaf  ausfihrlich  diskutiert

wurde die Frage nach der besonderen Un-

terstutzung fur den beim Handwerk ange-

siedelten Bad-Einzelhandel mit Ausstel-

lungsraumen. Gerade dieser Bereich ist ein

entscheidendes Standbein der Koopera-
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Gebrauch gemacht. Die starkste positiveGroShandel fiir differenzierte e m—— |
Resonanz fand dabei der Vorschlag, di Py I Ubers Internet kénnen Sie die
Ausstellungen der Installateure mit kosteneKond’tlonen I SBZ unter folgender eMail-Adresse
losen Produkten der Hersteller zu-be Und wie stehen die Chancen fir die Ein | erreichen:
stiicken. fihrung einer leistungsorientierten Margen |
Wichtig war den Vertretern der Industrie derpolitik? Die Stimmen vom Podium klangen §
Hinweis, daf3 Unterstutzungen der Industriepptimistisch. Der GroRhandel sei wild ent |
in welcher Form auch immer, nur auf denschlossen, differenzierte Konditionen -ein |
partnerschaftlichen Prinzipien ,Vertrauen zufiihren, hiel3 es. Kritisiert wurde Ubrigensj SbZ@Shk. de
gegen Vertrauen“ sowie ,Leistung und-Ge auch der Versuch einiger GroRBhandler, dig

genleistung” dauerhaft funktionieren kon Gunst der Stunde zu nutzen, indem sie ihrg_ __ __ |
nen. Denn auch das Engagement der-IndiHaus-, Handels- oder Handwerkermarken

striefirmen muf3 sich rechnen. So kénne esit gréReren Rabatten ausstatten.

nicht angehen, daR ein Handwerker einéAbschlieBend gab es noch klare Statementgéangigkeit und der Transparenz flrchten,
gemeinsam mit dem Hersteller X finanzier von den Handwerkern und den Vertreterndie Edifact bietet. Dal} die betreffenden
te Verkaufsforderaktion durchfiihrt, dem der Industrie fur die rasche Einfihrung vonGro3handler mit inrem Verhalten ein wich
nachfragenden Kunden hinterher dann abeEdifact. So kénne es beispielsweise nichtiges Rationalisierungselement mit Kosten
gezielt die Produkte des Hauptkonkurren angehen, daR Preise fiir Ersatzteile abesenkungspotential fir die gesamte Branche
ten Y oder Grozhandelsmarken verkauft. auch fir viele andere Markenartikel, ent blockieren, wird von den betreffenden krei
Eine weitere Schwachstelle des deutscheweder Uber die Bruttopreislisten der Her sen unter den Teppich gekehrt. Empfeh
SHK-Handwerks ist aus Sicht von Dr. Eck steller — sofern Gberhaupt verfligbar — odetenswert konnte es deshalb sein, bei der
hard Keill dessen wenig professionellesnur umstandlich per Anfrage mit mehrerenAusgestaltung von differenzierten Rabatten
Einkaufsverhalten. Es fehle an GeschlosTagen Verzdgerung ermittelt werden kon flr den Grof3handel auch den Leistungs
senheit und Konstanz in der Beschaffungnen. Dieses Prozedere ist nicht mehr-zeitpunkt Edifact zu bewerten. Denn viele wer
Sein Rat: Nicht taglich nach dem niedrig gemaf? weil kundenfeindlich. Starksterden bekanntlich erst dann wach, wenn es
sten Preis schielen, sondern JahresvereiBremsklotz sind hier groRe Teile des Han ihnen an den eigenen Geldbeutel geht.
barungen abschliel3en. dels, die sich wohl vor allem vor der Dufch JW
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