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IPM - der externe QualitdtsaulBendienst fir den DIY-Handel

EZ: Herr Schneider, im Sommer kiindigten
Sie in einem Interview mit dieser Zeitschrift
lhre externe Auflendienstorganisation IPM
an. Wie war die Resonanz?

Ewald W. Schneider: Zunichst eine kleine
Korrektur, IPM (www.ipm-passau.com) ist
nicht meine Organisation. Ich bin neben
Helga Edlfurtner und Edgar Sonnleitner
geschéftsfiihrender Gesellschafter von [PM
und kiimmere mich um Vertrieb und Marke-
ting unserer Dienstleistung. Als langjihriger
Personalberater und Verkaufstrainer im DIY-
Umfeld (www.ewald-w-schneider.de), bin ich
auch pridestiniert, die richtigen Mitarbeiter
auszuwihlen und optimal zu trainieren.

Die Resonanz war tiberwiltigend. Wir hatten
(nur) ,einen” neuen GroBkunden bis Jahresen-
de eingeplant, der uns die Gesamtvertriebsver-
antwortung auf der DIY-GroBfliche fiir ganz
Deutschland und Osterreich iibertrigt. Jetzt
sind es (schon) ,,drei* hochkaritige neue Kun-
den. Wir hatten ,,zehn™ Projekte eingeplant,
Jetzt sind es schon weit iiber ..dreiffig™ Projekte.
[PM muss aufpassen, dem selbst gesetzten
Qualititsanspruch gerecht zu werden, und darf
deshalb nicht zu schnell wachsen.

(Viele) DIY-Lieferanten haben schnell ver-
standen, dass [PM etwas Einmaliges anbietet.
Unsere zweite Zielgruppe — die (Fachjhandels-
zentralen - haben leider (oft) noch so viel mit
sich selbst zu tun, und sind (vielfach) zu weit
von den Bediirfnissen ihrer Mitglieder und
deren Kunden entfernt,

Wir haben Kontakte zu (neuen) Franchisesys-
temen, die in Zukunft die Jagd aut . ,wechselbe-
reite” Franchisenehmer oder unzufriedene mit-
telstindische Marktbetreiber frei geben werden.
Wenn ein (guter) Flichenservice einmal kosten-
frei fiir Marktbetreiber angeboten wird. werden
Sie schnell sehen wie viele ..erfolgreiche™ Be-
treiber die Fronten wechseln. Sie werden auch
sehen, wie viele versuchen werden, eine gute
Idee (billig) nachzuahmen.

Im Augenblick konzentrieren wir uns auf Lie-
feranten, die auf der GroBfliche ihre Umsiitze
erhéhen wollen,

Potenzielle Kunden auf der Lieferantenseite
setzen auf unser flichendeckendes Konzept
des ,.verkaufsorientierten Servicemitarbeiters™.
IPM nennt ihn , Flichenmanager™. Seine Auf-
gabe ist es, auf der GroBfliche ,.alle” anfallen-
den Arbeiten aus Sicht des Lieferanten zu ko-
ordinieren und ,.selbst™ auszufiihren. [PM geht
sogar so weit, die Reklamationen beim End-

verbraucher im Sinne des Handels und des
Lieferanten (gerne) zu bearbeiten.

EZ: Was hat Sie bei den Reaktionen am
meisten tiberrascht?

E. W. Schneider: Dass wir vorrangig zu DIY-
Lieferanten Kontakt bekommen wirden. die
ihren eigenen (oft schwachen) AuBendienst
aut die Kernkompetenz Fachhandel konzen-
trieren wollen, war uns vorher schon klar. Das
.eine” AuBendienstorganisation ..zwei™ voll-
kommen unterschiedliche Systeme nicht be-
dienen kann, ist auch vielen Vertriehsorgani-
sationen bewusst geworden. Da es bisher ein-
fach keinen (guten) externen Dienstleister gab,
der fléichendeckend mehr als ganz Deutschland
bedienen kann, kam [PM vielen DIY-Lieferan-
ten ,.wie gerufen™. Und dass IPM — mit viel
Erfahrung auf der DIY-Grofffliche ausgestat-
tet - antritt, wieder richtig ,,verkaufen zu wol-
len™, hat die Bereitschaft zur Zusammenarbeit
gefordert. Dass sich Lieferanten melden wiir-
den, die endlich ihre diversen ,angestaubten™
Handelsvertreter loswerden wollen, war auch
keine Uberraschung. Dass sich aber auch
europiische Markenartikler melden wiirden.
die heute noch kaum im grofiflichigen Bau-
markt vertreten sind, hat uns schon etwas
liberrascht. Dass sich Hersteller mit uns unter-
halten, die in Zukunft ihre vornehme Zurtick-
haltung gegeniiber der Grofiliche aufgeben
wollen, hat uns auch etwas tiberrascht. Dass
Lieferanten von ,erklirungsbediirftigen Pro-
dukten™ mit uns reden wiirden, die noch nicht
(viel) iiber Baumirkte verkaufen, kam auch
nicht besonders tiberraschend. Sie haben be-
rechtigte Angst vor der schlappen Kundenbe-
ratung auf der Grolifliche. [PM will fiir Licfe-
ranten arbeiten, die Chancen erkennen, (wie-
der) tiber gute verkiiuferische Leistung Markt-
potenziale auszuschopfen. Der akquirierende
Lieferantenverkéufer ist mittlerweile auf der
Fliche eine echte Raritiit geworden. Viele
glauben ernsthaft, sie kénnten an der Basis
iiberhaupt nichts mehr ausrichten.

EZ: Gibt es fiir Sie auch vollig neue Er-
kenntnisse?

E.W. Schneider: Nicht wirklich. Wir hatten in
dem Interview mit [hrem Fachmagazin im
August angedeutet, das wir uns auch vor-
stellen konnen, unsere Dienstleistung direkt
(Fach)-Handelszentralen anzubieten. Wir ste-
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hen hier aber nicht unter Zeitdruck. Wenn ein
fairer Partner mit uns reden will, tun wir das
gerne. Aber eins sage ich jetzt schon: [PM
wird nur Qualitdt anbieten - und die kostet
Geld. Der Handel muss wohl erst noch lernen,
dass es durchaus méglich ist, mit Investitionen
in Personal und Personalentwicklung ein
gréferes Stiick aus dem Umsatz -und Ertrags-
kuchen zu schneiden. Derzeit konzentriert
man sich hier noch auf Optimierungen im
Einkaut. Der Erfolg am POS und der kauten-
de Kunde sind dabei ziemlich ,unter die
Rider gekommen™. Ich konnte hnen Horror-
geschichten von kautbereiten Kunden er-
zihlen, die (Grof)baumirkte verzweifelt wie-
der verlassen und simtliche Kaufabsichten
vergessen. Wenn sie dann noch etwas kaufen,
dann ist es eine Topfblume - da kann man
wenig falsch machen. Die beratungsintensive
Markise wird entweder iibertevert im Fach-
handel gekauft, oder iiberhaupt nicht.

EZ: Wie wird es jetzt weitergehen?

E.W. Schneider: [PM wird jetzt seine Haus-
aufgaben machen und neue Kunden durch ra-
sche Umsatzsteigerungen und Potenzialaus-
schopfungen auf der GroBfliche begeistern.
IPM wurde von drei Freiberuflern gegriindet,
die in ihren jeweiligen Kernkompetenzen iiber
viele Jahre im DIY-Umfeld bewiesen haben,
dass nur Topdienstleistungen zu guten Refe-
renzen und neuen Kunden fihrten. Jetzt ist es
an der Zeit zu beweisen, dass ein sehr gut ge-
filhrter externer Dienstleister nicht nur Geld
kostet, sondern auch in der Lage ist, . festge-
fahrene Strukturen™ aufzubrechen und mit viel
Kreativitit und Engagement neue Mirkte zu
erobern.



