 IM BLICKPUNKT

——t

Awsst

sluHrﬂEmg, ;

b ‘?66?2
Tal
Frax:

abusanitair

Sthechier
Komfort

; -'Modefms Dﬂﬁjgn und Funklmmlltui
machen dieses Backen zom Schmuck-
stiick und gern gesehenen Helfer in
Keller, Heizung, Gumgﬂ Wq:chmq.m,
Garten und underma

M )
2 integrierte Hnndtuchhulher, Edel-
Sgitenschale; 2 Hoken

fiur Zubehr, optional Seifenspender,

% ﬁwﬂagerml ‘und Abtropfschale. In die
breite Ablageflache kénnen Armatur
und Seifenspender eingebaut werdan _

'l.fl lu'lnre Gorantie

'ruihiﬂi'liﬂkml'i

Rdental

|

[

|
+49(0)9563 /930 !
+49(0)9563/03224 [
e-mail; info@obu.de |
www.obu.de |
|

an r)AIfum's COmpaTy

e e

Tihssip, Dhe Nondweronenienmg, die Lie-
ferantenorienticrung, und damit die Prozess-
orienticrung im Wertschipfungsprozess muss
insgesami fiir die gesamte Prozesskette opti-
miert werden. Das heilit, es miissen klare Ent-
scheidungen moglich sein auf Grund fun-
dierter Informationen. Nicht zu vemachlis-
sigen ist dabei die Mitarbeiterorienticrung.
Wie diese Berciche zusammenhiingen, zeigt
Grafik 7.

SPANNUNGSFELDER

Laut Sondermann wandeln sich die Akti-
vititen des GroBhandels. Handel ohne
Grolihandel, das klingt zwar etwas sehr theo-
retisch, der Baligh-Richanz-Effekt zeigt aber
die gesamtwirtschafiliche Kostenreduzierung
aus der Einschaltung des Handels. Die alles
entscheidende Frage dabei ist: Wie viele Kon-
takte sind eigentlich erforderlich, um iiber-
haupt zwischen Kunden und Hersteller in
Kontakt zu treten. Sondermann zeigte auf,
wie viel hilfreicher die Einschaltung des Han-
dels ist. Das solle man sich immer vor Augen
halten, wenn der GroBhandel insgesamt in
seiner Bedeutung, in seiner Funktion in Fra-
ge gestellt wird. Es ist cin 6konomischer Trug-
schluss zu meinen, man kiénne den Handel
sinnvollerweise komplett aus betrichswir-
schafilicher oder volkswirtschafilicher Sicht
ausblenden. Entscheidend ist, dass es dem
GroBhandel gelingt, Leistungen anzubieten,
die in der Distributionskette wertschiitzungs-
steigernd wirken. Das bedeutet also, der
GroBhandel ist auf Daver erfolgreich, wenn
es ihm gelingt, sowohl fiir die Lieferanten,
als auch fiir die Abnehmer einen spiirbaren
Mehrwert zu schaffen.

MICHAEL SCHMIDT: MARKETING
ALS SCHLOssEL ZU ERFOLG

Michael Schmidt - Inhaber der PS-Gebdude-
technik erlauterte sein , Erfolgsrezept.™ ,\Von
Kunden, Mitarbeiter und Bananen® so iiber-
schrieb er nicht nur seinen Vortrag, ,.s0 lau-
tet auch der Titel des Buches, das wir ge-
schrieben haben,” erklirte Schmidt.

Warum BANANE?

Fiir Schmidt war einer der Marktbesuche mit
seinem Sohn ein Schlisselerlebms. ,,\Wir sind
jeden Samstag immer zum gleichen Markt-
stand gegangen, weil da am wenigsten los
war. Wir haben jeden Samstag 10 Apfelsinen
gekauft. Und immer eine dazu. Eines Tages
mussten wir zu einem anderen Marktstand,
weil unserer nicht da war. Dann kam dieses
Schliisselerlebnis: Dieser Markimann hat pro-
vokativ, obwohl Apfelsinen in Stiickzahl be-
zahlt werden, diese in eine Schale reingelegt

und hat eine Banane obendrauf gelegt. Sie
konnen sich heute die Antwort selber geben,
wo ich seit 3 Jahren einkaufen muss. Richtig
am Markistand mit der Banane, daran kann
sich mein Sohn immer noch erinnern.

DENKEN 1M KOPF DES KUNDEN

«Wenn verkaufen so einfach ist, milssen wir
unseren Mitarbeitern, das 1st unser Ziel, klar-
machen, wie einfach M:erminb ist, Marke-
ting war flir mich vor 5-6 Jahren noch ein
Schimpfwort, weil ich dberhaupt nicht wus-
ste, was dahinter steckt. Marketing 15t ei-
gentlich fiir uns ,nur Denken im Kopfl des
Kunden®. Das versteht jeder Handwerker bei
uns. Kunden werden nur von zufriedenen Mit-
arbeitern begeistert™,

Der KUNDE ALS Fan

Schmidt meint auch, dass das Produkt ei-
gentlich gar nicht wichtig ist. Betont aber,
dass sie nur Markenhersteller einbauen. Er
verfolgt auch den 3-stufigen Vertriebsweg,
den er gut findet. , Letztendlich ist es aber so,
dass unsere Leute verkaufen, unsere Mon-
teure, oder wir vor Ort, also letztendlich das
Handwerk", Und kam wieder zu den Bana-
nen. Im Handwerk ist es ja nicht immer ¢in-
fach Bananen von irgendwo herzuholen. Ei-
neé Banane 15t zum Beispiel fiir Schmidt, Ter-
mine zu bestitigen. ,,Unsere Kunden be-
kommen sofort eine Terminbestitigung, ob
das im Kundendienst oder auf einer Baustel-
le s,

« Banane” Auftreten beim Kunden. ,,Die
Uberzieher fiir Schuhe, denke ich, sind all-
seits bekannt, seit Jahren schon von vielen
Firmen propagiert, nur bei meinen Schulun-
gen stelle ich immer wieder fest, dass der In-
haber sagt, er ziehe die nicht an, lass das mal
die Monteure machen. Bei uns zieht jeder die
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