PIp

der warum DIY-Lieferanten Koope-

rationspartner suchen (sollten), Teil 2
eines diskussionswurdigen Interviews uber
die Zukunft vieler mittelstGndischer Liefe-
ranten in der Bau- und Heimwerkerszene.
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Warum zweifeln Sie denn die
Partnerschaft von Handel und
Lieferantenseite an?

Ewald W. Schneider:

Manchmal mag das ja klap-
pen, aber da muss es sich schon
um einen Lieferanten handeln,
der schwer flr den Handel aus-
fauschbar ist. Die viel beschwo-
rene Partnerschaft mit der Indus-
frie wird von den meisten Liefe-
ranten so nicht wahrgenommen.
Solange der Handel in der Di-
mension denkt, dass das Geld
leichter bei der Industrie verdient
werden kann als am PoS, wird
sich an dieser Situation auch
nicht viel dndern.
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Und wie sehen Sie mittelfristig
die Entwicklung bei den Liefe-
ranten?

Schneider:

Ich kann hier nur spekulieren.
Aber ich denke, keiner braucht
sich in einigen Jahren die Augen
zu reiben, wenn plétzlich die
Hdlfte aller heutigen Lieferanten
nicht mehr existiert. Die hdtten
dann zwar teilweise (noch)
Chancen, auf alternafive Ver-
triebswege — wie den zweistufi-
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gen und einstufigen Vertrieb -
auszuweichen. Aber diese ver-
triebliche Kreativitdt fraue ich die-
sen Lieferanten nicht zu, sonst
hétten sie lange vorher bereits al-
les versucht, ihre Posifion im
groBfldchigen DIY-Handel zu stdr-
ken. Sicher, gelegentlich gab und
gibt es Kooperationen innerhalb
der DIY-Lieferantenszene. Aber
meistens reduziert sich das auf
Lieferanten, die sich sowieso
schon vom Sortiment sehr nahe
standen und mdglicherweise vor-
her Konkurrenten waren.
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Herr Schneider, welche Position
nehmen Sie denn nun als Bera-
ter ein?

Schneider:

Traditionell stellen ja oft die
Geldgeber Kontakte zu anderen
Unternehmen her. Leider sind
das dann aber meistens keine
DIY-gerechten Partnerschaften,
sondern eher Aktionen unter Fi-
nanzgesichtspunkten. Wir kon-
zentrieren uns darauf, Gemein-
samkeiten zwischen interessier-
ten DIY-Unternehmen zu identifi-
zieren und zu entwickeln. Dazu
gehort u. a. auch eine moglichst
vergleichbare Unternehmenskul-
tur. Die idealen Partner haben

meistens ein starkes Inte-
resse an Synergieeffekten
bei Logistik, Sortimenten
und vor allem beim Au-
Bendienst fur Deutsch-
land und das europdi-
sche Ausland. Und man
erwartet einen Partner,
der heute bereits zwei-
stellige Millionenumsdtze
tdtigt und eine gute Prd-
senz in den Handelshdu-
sern aufweisen kann und
nicht einfach nur ein noch
nicht eingelistetes Ergén-
zungsprodukt vorzuwei-
sen hat.
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Und: Was machen Sie
denn nun wirklich anders
als andere?

Schneider:

Hm, ich weiB nicht, was an-
dere machen. Was ich weiB, ist,
dass wir uns nicht mit finanziel-
len Details beschdftigen - das ist
nicht unsere Stdrke. Wir sind Ver-
friebs -und Marketingspezialisten
und kénnen die Chancen fUr ei-
nen Lieferanten im DIY-Umfeld
aus jahrelanger Erfahrung recht
gut einschdtzen. Wir helfen (meis-
tens), anzeigengesttzt die rich-
tigen Partner zu finden und nut-
zen gerne das Internet. Denn die
Suche beschrdnkt sich nicht auf
Deutschland. Wichtig ist flr bei-
de Unternehmen, dass wir als ex-
terne Vermittler und Coach sfreng
verfraulich mit den Absichten
beider Unfernehmen umgehen.
Darauf kann man sich bei uns
verlassen. Unsere Arbeit fangt
aber erst richtig an, wenn sich

zwei Partner gefunden haben.
Der erforderliche Integrafions-
prozess der Unternehmenskultu-
ren ist auch nicht zu unferschdt-
zen. Da kommt beispielsweise
uns unsere Erfahrung aus tber
1.300 Seminartagen als Trainer
zu Gute.

Schalt mich...
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