Wir haben es so
gewolli!

s ist iiberall das gleiche Lied: die

Innenstdadte verdden zusehends
weil Ladenlokale schliefen. Das Uh-
rengeschéaft mit eigenem Museum, in
denen meine ladngst verblichenen Grof3-
eltern ihre Trauringe kauften - ge-
schlossen. Selbst der Spielwaren-Fach-
hindler, der sein 120. Jubildum feierte
ist langst abgewickelt.

So erkenne ich mein Stadtzentrum
nicht wieder - und auch ich beken-
ne mich des Online-Kaufens schuldig.
Die Markte und das Kauferverhalten
haben sich gewandelt. Grofie Online-
Plattformen und das Internet haben
eine Transparenz geschaffen, die jegli-
che Lieferanten-/Kunden-Beziehung zu-
nichte macht.

Sie ahnen, worauf ich hinaus will?

Auch in unserer Branche findet dieser
Umbruch statt. Es bilden sich Koopera-
tionen, die die Interessen der Werk-
stattinhaber vertreten wollen. Natiirlich
hat auch das seinen Preis; verspricht
man doch nie dagewesene Vorziige
und verbesserte EK-Konditionen.

Dafiir werden Ausschreibungen ver-
sprochen und Gespriache mit wich-
tigen Einflussnehmern, deren Nutzen
fiir die Betriebe erst noch unter Beweis
zu stellen sind. Wir haben stellvertre-
tend dem BVdP um Stellungnahme ge-
beten. Wie viel Substanz hinter den
Antworten steckt, diirfen Sie selbst in
der nachsten Ausgabe beurteilen.
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enn Einkaufskooperationen dazu

fithren, dass Handlern und Her-
stellern die Substanz zur Weiterent-
wicklung und nétigen Investition ge-
nommen werden, haben Sie, liebe Un-
ternehmer, kurzfristig Threm Portemon-
naie gedient und erodieren damit viel-
leicht langjahrige Beziehungen.
Aber auch hinter den Kulissen, bei den
Héandler-Hersteller-Beziehungen veran-
dert sich aktuell extrem viel; vertraute
Fahrensleute, bei denen das Wort zahl-
te, wurden ldangst durch dynamische
Karrieristen abgelost.
Diese lesen ihren eigenen kurzfristigen
Erfolg an Reporting-Systemen ab. Kun-
dennutzen werden darin nicht abgebil-
det.

Auch die Beziehungen zwischen Héand-
lern und Herstellern werden briichig.

Es gibt bittere Auflerungen von bedeu-
tenden Hé&ndlern, die zu denken ge-
ben: ,Wenn wir so - wie die Konzerne
mit uns - mit unseren Handwerkern um-
gehen wiirden, waren wir im Nu plei-
te.”

A;ch wenn es sentimental klingt:
eien wir also froh, dass erfolgrei-
che Héandler die neuen Geschaftsgeba-
ren der Hersteller in Threm Sinne abfe-
dern und noch ,das Wort" gilt.

enn alles ,iliber den Preis geht”,
wird der Markt immer enger.
Wenige Hersteller werden dann die
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Konditionen diktieren und ihre eige-
nen Interessen verfolgen.

Dann werden Sie so sentimental wie
ich; Sie traumen von Services, wie
aufler der Reihe liefern, Anwendungs-
techniker stellen, wenn es brennt, Zah-
lungsziele vereinbaren,

klemmt.

wenn es
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