Fach-GroBhandel- ein reines

Logistikunternehmen?!

Der Versandhandel unter der Lupe

Sicher ist eine funktio-
nierende Logistik das ,,A
und O“ eines jeden Fach-
GroBhandels. Jedoch
sollte der Handel neben
den Logistikfunktionen
auch andere, sehr wichti-
ge Aufgaben erfiillen:
Unterstiitzung der
Industrie nach auBBen -
sprich: die optimale
Betreuung und Beratung
der Installationsbetriebe,
Markteinfiihrung neuer
Produkte sowie Starkung
des Bekanntheitsgrades
und selbstverstandlich
des Umsatzes.

Fir diese Funktionen
erhalt der Handel von der
Industrie natirlich entspre-
chende ,Funktionsrabatte”,
um eben diese wichtigen

Stefan Séhn

Leistungen zu bezahlen. Be-
ratung ist zeit- und kostenin-
tensiv. Doch Geben und Neh-
men sollten sich bitteschén
die Waage halten. Mag sein,
dass der Kostendruck, der
vom Markt auf den Handel
wirkt, viele dazu bewegt,
gewisse Leistungen, z. B. die
Beratung, zu reduzieren,
offensive Représentanz der
gefiihrten Produkte auf ein
Minimum zu begrenzen und
lediglich die Versorgung Uber
das eigene Lager bzw. Uber
Streckengeschéafte aufrecht
zu erhalten. Selbstverstand-
lich ist es bequemer, sich auf
~A“-Artikel, eben solche Pro-
dukte, die im Tagesgeschaft
vom Installateur gewohnter
Weise geordert werden, zu
beschrénken. Bestellung ab-

warten, Auftrag erfassen, Lie-
ferschein drucken, Waren aus
dem Regal nehmen, rein in
den LKW, mit der nachsten
Fuhre hin zum Kunden, Rech-
nung schreiben und auf Zah-
lung hoffen... Doch viele
Unternehmen aus der kleinen
Industrie, vor allem Hersteller
von Nischenprodukten, haben
sich auch dem dreistufigen
Vertriebsweg angepasst und
sind auf diesen angewiesen.
Es reicht eben nicht immer,
die Produkte in den Bildpreis-
listen abzudrucken; vielmehr
ist eine aktive Vermarktung
notig: Direkt am Kunden und
gegen den Wettbewerb. Part-
nerschaft eben.

Und dann wére da noch
der Versandhandel. Nun, im
Grunde ist wohl jeder GroB-

héndler auch ein Versand-
handler: Er handelt mit
Waren und versendet sie. Wo
liegt nun der grundlegende
Unterschied zwischen bei-
den? Ganz ehrlich: Einige
unterscheiden sich offensicht-
lich nicht mehr wirklich, da
eben gewisse Funktionen ein-
fach fehlen. Der klassische
Versandhandel arbeitet mit
Nettolisten zu Dumpingprei-
sen, die ein FachgroBhandler,
der seine Aufgaben voll erfllt,
niemals anbieten kann, wenn
er seine GuV-Rechnung im
Griff haben will.

Weg vom
Versandhandel...

Der Versandhandel ist ein
reines Logistikunternehmen,
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muss also lediglich fiir diese
Funktion bezahlt werden. Da
hier meistens nur Hauptpro-
dukte in den gangigen Nenn-
weiten geflhrt werden, gibt es
einen dementsprechenden
Umschlag. Die Industrie je-
doch braucht keine reinen
Logistikunternehmen als ver-
langerten Arm, sondern Part-
ner. Eben aus diesem Grund
werden von der Industrie sol-
che Héandler tunlichst gemie-
den und nicht bedient. Aber
im Zuge der offenen Handels-
grenzen holt man einfach die
Produkte aus den benachbar-
ten L&ndern. Wenn es dann
mal ans Eingemachte geht
und der Kunde ein Problem
hat - Na, was soll’s! - gibt man
halt die Telefonnummer der
deutschen Unternehmen an!
Die sollten dann, obwohl die

Wertschopfung irgendwo im
Ausland erfolgte und der Ver-
sandhandler seinen Verdienst
hatte, ganz ohne Entlohnung
tatig werden. Die ganz
schwarzen Schafe dieser
,Rucksackhandler* machen
sich’s noch leichter: Die
bekannten Markenprodukte in
die Nettolisten, ein No-Name-
Produkt in die Regale und ab
die Post — per Post! Ausfliich-
te sind an der Tagesordnung:
Man kénne sich ja mal irren,
liegt am Personal, etc. — Aber
bose Absicht? Nie!

... zZum Fach-
GroBhandel als ver-
lasslichem Partner?

Man kann als Hersteller
nur noch hoffen, dass sich
diese Manier nicht weiter fort-

setzt. Wenn das Handwerk
dies einmal wirklich kritisch
erklart bekdme und sich dari-
ber Gedanken machte, so
dirfte es auch hier ein Um-
denken geben: weg vom Ver-
sandhandel, hin zum pflicht-
bewussten FachgroBhandel
als Partner von Industrie und
Handwerk. Ein Partner eben,
der noch Geld verdient, der
den Handwerker auch in
schwierigen Situationen als
Kreditgeber durch verlangerte
Zahlungsziele, etc. unter-
stiitzt. Wer mdchte schlieBlich
einen Partner an seiner Seite,
der seine GuV-Rechnung
nicht im Griff hat und finan-
ziell mit dem Ricken zur
Wand steht? - Tja, und wenn
sich ein FachgroBhandel nun
aber zum Versandhandel hin
entwickelt? Sollte dieser als

solcher kein Partner mehr flr
die Industrie sein? Zum
Glick gibt es aber auch eini-
ge, wenige Versand-Fach-
groBhéndler, die sich nur
durch die Art des Transportes
vom klassischen FachgroB-
handler unterscheiden und
somit wichtige Industriepart-
ner sind!

Jetzt stellen Sie sich sicher
die Frage, zu welcher ,Gat-
tung“ nun lhr Handler zahlt.
Denken Sie einmal darlber
kritisch nach! Sie werden
staunen! - Ziehen Sie lhre
Schliisse und Konsequenzen
daraus, und Sie werden
sehen, dass sich dies sicher
bald bezahlt macht!

Stefan Sohn, Geschiftsfiihrer,
ESBE Handelsgesellschaft
Deutschland, Karisfeld
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