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Vorwort

O

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem vorliegen-
den Geschdftsbe-
richt legen der Zen-
tralverband Hartwa-
renhandel e.V.
(ZHH) und sein Pra-
sidium Rechenschaft
fir die Jahre 2010
bis 2012 ab. Diese
Jahre waren noch
immer  krisenge-
pragt, von der Finanz- und Wirtschaftskrise in 2009
bis zur heute noch andavernden Euro- und Staats-
schuldenkrise. Die Krisen haben uns aber deutlich die
intensiven Verflechtungen in einer globalisierten Welt
aufgezeigt. Wir sind nicht allein von unserem eigenen
Handeln abhéngig, sondern in hohem Maf3e von
dem, was um uns herum passiert. In Deutschland ste-
hen wir vergleichsweise gut da, obwohl unsere Regie-
rung hohe Belastungen ibernommen hat, die letztlich
von uns allen getragen werden missen. Die schwarz-
gelbe Regierung, die oftmals den Eindruck erweckt(e),
sich mehr fir die globalen Probleme als fiir die Innen-
politik zu engagieren, muss sich in diesem Jahr Wah-
len stellen. Fir dréngende innenpolitische Probleme,
die zu einem groBBen Teil mit der demographischen
Entwicklung zusammenhdngen, sind bisher keine L6-
sungen gefunden worden. Einen wesentlichen Beitrag
zur Krisenbewidltigung haben die mittelstandischen
Unternehmen - im politischen Tagesgeschéft weitge-
hend unberiicksichtigt - geleistet. Der verschiedentlich
beklagte Werteverfall in der Gesellschaft hat dazu ge-
fihrt, dass an vielen Stellen das Soziale unserer Ge-
sellschaft in den Hintergrund gerickt ist. Erfreulicher-
weise sind Ansdtze einer Rickbesinnung auf traditio-
nelle Werte zu erkennen. Dies geht auch ohne forma-
listische Compliance-Regelwerke. Die klassischen
Kaufmannstugenden sind ein guter Leitfaden.

Fiir uns Mittelstéindler eréffnet dies Chancen, sich bes-
ser zu positionieren. Im Verbund mit Gleichgesinnten
kénnen wir vieles erreichen und auch international
dafir Anerkennung bekommen. Mittelstand ist in der
Regel regional verwurzelt, im Gegensatz zu interna-
tional agierenden Grof3konzernen. Die Stérkung des
Standortes bedeutet demzufolge auch eine Stérkung
des Mittelstandes, der nach wie vor Markenzeichen
der Wirtschaftskraft Deutschlands ist. Deshalb ist zu
erwarten, dass vor uns liegende Aufgabenstellungen -
wie Fachkréftemangel, Altersarmut, Integration — er-

liebe Kolleginnen und Kollegen,

folgreich bewdltigt werden. Gute Ansétze gibt es.
Jetzt missen alle - Politik, Wirtschaft und jeder Einzel-
ne - zusammen an der Umsetzung arbeiten.

In diesem Umfeld bezieht der ZHH Position fiir den
mittelsténdischen Fachhandel unserer Branche als
Interessenvertretung, als Informationsplattform, als Be-
rater sowie als Anbieter von Weiterbildung, Zertifizie-
rung und weiteren Leistungen. Die Zukunftsfahigkeit
der mittelstandischen Fachhandelsunternehmen in un-
serer Branche ist Orientierungspunkt fir das Leistungs-
angebot des ZHH. Diese Unternehmen sollen ihre Be-
deutung in der deutschen Wirtschaft behalten oder
ausbauen. Dabei hat sich der intensive Gedankenaus-
tausch zwischen Héandlern und Lieferanten bewdéhrt.

Mit Erscheinen dieses Geschdftsberichtes findet auch
der 2. PVH-Kongress in Kéln statt. Der 1. PVH-Kon-
gress Ende 2011 fand ein uneingeschrénkt positives
Echo. Wer dabei war, hat wertvolle, exklusive Infor-
mationen erhalten. Die Messlatte liegt also hoch. Ich
bin aber davon iberzeugt, dass es uns gelingt, einen
mindestens ebenso informativen 2. PYH-Kongress zu
veranstalten. Der mit einer solchen Tagung verbunde-
ne Gedanken- und Erfahrungsaustausch gibt jedem
von uns Energie, sich anschlieBend wieder kraftvoll
dem Alltagsgeschdft zu widmen.

Die Tochtergesellschaften des ZHH, die Dienstleistung-
Gesellschaft, das Bildungswerk, die AGM-Zert sowie
die Eisenwarenzeitung haben sich in den vergange-
nen drei Jahren insgesamt erfreulich entwickelt. Dabei
ist besonders hervorzuheben, dass die E/D/E-Stiftung
seit vielen Jahren die Arbeit des Bildungswerkes durch
die Vergabe von Stipendien unterstitzt und somit die
Weiterqualifizierung in unserer Branche nachhaltig
fordert. Herzlichen Dank hierfiir!

AbschlieBend danke ich allen, die Zeit und Energie
aufgebracht haben, sich ehrenamtlich fir die Belange
unserer Branche einzusetzen. Dies ist keine Selbstver-
standlichkeit! Auch den Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter in der Geschéftsstelle gebihrt unser Dank fir
ihren Einsatz, auf den wir weiter baven!

)

Dr. Paul Kellerwessel
- ZHH-Président -
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Allgemeine wirtschaftliche Entwicklung

Die wirtschaftliche Entwicklung in Deutschland war im
Berichtszeitraum 2010 - 2012 sehr positiv. In allen
drei Jahren konnte das Bruttoinlandsprodukt gesteigert
werden, am starksten im Jahr 2010 mit einer Wachs-
tumsrate von + 5,1 %. Im Jahr 2011 betrug das
Woachstum + 3,9 % und im Jahre 2012 + 2,0 %.
Deutschland hat sich nach dem ,Krisenjahr’ 2009, als
es in der Eurozone noch auf dem finftletzten Platz
lag, nunmehr in der Spitzengruppe etabliert und lag
deutlich Gber dem Wirtschaftswachstum der Eurozo-
ne, das 2010 bei + 2 % lag, 2011 + 1,4 % betrug
und 2012 um - 0,4 % ricklaufig war. In einem
schwierigen wirtschaftlichen Umfeld hat Deutschland
sich widerstandsfahig gezeigt, trotzte der europdi-
schen Rezession, ist zu einem stabilisierenden Faktor
der Eurozone geworden und liegt weltweit gesehen
vor den Wirtschaftsnationen USA und Japan.

Auch der deutsche Export hat sich nach seinem Ein-
bruch 2009 gut erholt und Deutschland ist nach wie
vor die Nummer zwei hinter China. Allerdings darf
nicht vergessen werden: Hatte es die staatlichen Kon-
junkturprogramme nicht gegeben, wiirde Deutschland

Volkswirtschaftliche Daten 2009 - 2012 *)
- Verdnderungen gegeniiber dem Vorjahr in %
2009 | 2010 | 2011 | 2012
% % % %
Bruttoinlandsprodukt +4,0 [+51 | +3,9|-20
privater Verbrauch +0,1 +30 | +38(+24
Staatsverbrauch +52 [+26 |+25|+27
Inlandsnachfrage -2,6 +4,4 | +44 | +1,3
Ausfuhren -15,5 | +16,6| +10,9]-5,2
Einfuhren -14,1 | +16,3| +13,0] +4,0
Erwerbstatigkeit +0,1 +06 |+14|+1,0
Arbeitnehmerentgelte +0,3 +30 | +45 |+3,6
Unter.r?ehmer.ws- und 2124 [+120]+13 |-14
Vermdgenseinkommen
\éerﬂjg.bclre Einkommen | 0,5 +30 |+32 |+23
er privaten Haushalte
Sparquote 10,9 10,9 10,4 10,3
Verbraucherpreise +04 | +12 | +25|+22
*) Quelle: Statistisches Bundesamt und Bundesregierung

Wirtschaftliche Lage

nicht so gut dastehen. Insofern hat die Politik durch
ihre unterstitzenden Reaktionen einen maf3geblichen
Anteil an dem deutschen Wirtschaftserfolg. Dies zeigt
sich u.a. bei den Arbeitslosenzahlen. Im Dezember
2009 lag die Arbeitslosenquote noch bei 7,6 % und
ist bis November 2012 auf 5,4 % gesunken. Auch
hier hat die Politik durch die Erleichterungen beim
Kurzarbeitergeld Weitsicht gezeigt und zur Stabilisie-
rung beigetragen. Sie hat allerdings durch hdhere
Stevereinnahmen davon profitiert. Erstmals seit 5 Jah-
ren sind diese gestiegen.

Der private Verbrauch hat im Berichtszeitraum deut-
lich zugenommen. Er stieg im Jahre 2010 um 3 %,
2011 um 3,8 % und 2012 um 2,4 %. Diese erfreuli-
che Entwicklung wurde durch die Steigerung der
Lhne unterstitzt. Am starksten haben sich die Léhne
im Jahre 2011 um 4,3 % erhdht. Ebenfalls dazu bei-
getragen hat, dass die verfigbaren Einkommen der
privaten Haushalte gestiegen sind, unter anderem
durch Erbschaften. Auch die Sparquote, die 2009
noch 10,9 % betrug, sank bis 2012 auf 10,3 %. Die
Deutschen haben mehr konsumiert und zur Stérkung
der Binnenwirtschaft beigetragen. Man darf aber
nicht vergessen, dass die Verbraucherpreise ebenso
angestiegen sind, am starksten 2011 um 2,5 %. Hier
schlagen vor allem die stark gestiegenen Energieko-
sten (Strom, Benzin, Heizdl) zu Buche. Allein im Jahre
2011 sind die Energiepreise fir einen 3-Personen-
Haushalt um 14 % gestiegen und 2012 nochmals um
6,9 %.

Ab dem 2. Quartal 2012 kihlte sich die Konjunktur
ab. Insgesamt ist die konjunkturelle Lage jedoch sta-
bil, und es ist nicht mit einer abrupten Kehrtwende zu
rechnen, auch wenn die Prognosen fiir 2013 nur noch
von einem leichten Wachstum ausgehen.

Noch im Herbst 2012 gingen die Wachstumserwar-
tungen der Bundesregierung fir das Jahr 2013 von
1,6 % aus. Nachdem aber zum Ende des Jahres die
Konjunktur weiter schwdchelte, wurden die Prognosen
halbiert und es wird nunmehr von einem Wachstum
der deutschen Volkswirtschaft von 0,8 bis 1 % ausge-
gangen. Dabei wird erwartet, dass das 1. Quartal
2013 schwach ausfallen wird. Dann werde aber der
konjunkturelle Verlauf nach oben gehen. Triebfeder fir
den Aufschwung sind die Impulse vor allem aus dem
Ausland. Man rechnet mit einem Exportplus von min-
destens 3 %. Anlass fir diesen Optimismus gibt der
steigende  IFO-Geschaftsklimaindex, insbesondere
bei Industrie und im Baugewerbe. Der IFO-Index gilt
als wichtigster Konjunkturfrihindikator.

Geschdftsbericht 2010 - 2012



Wirtschaftliche Lage

Es wird auch viel davon abhéngen, wie sich die
Ldhne entwickeln. Werden sie nur moderat steigen,
wird dies der konjunkturellen Entwicklung entgegen-
kommen. Die Verbraucher werden etwas mehr Geld
zur Verfigung haben, da die Rentenversicherung ge-
senkt worden ist, so dass der private Verbrauch auf
hohem Niveau verharrt. Denn das Konsumklima ist
nach wie vor positiv in Deutschland, wie jingste Um-
fragen zeigen. Es wird allerdings viel davon abhan-
gen, wie sich gerade die Energiekosten in Zukunft ent-
wickeln.

Entwicklung Hartwarenhandel

Der Hartwarenhandel besteht aus zwei Geschaftsty-
pen, die in der Regel klar voneinander abzugrenzen
sind: einerseits aus dem Einzelhandel und anderer-
seits aus dem Produktionsverbindungshandel. Die Ent-
wicklung dieser Geschaftsfelder verlauft haufig unter-
schiedlich, so dass sie getrennt betrachtet werden
missen.

Im Berichtszeitraum 2010 - 2012 ist festzustellen,
dass der Hartwarenhandel wie alle Wirtschaftsberei-
che die Finanz- und Wirtschaftskrise der vorangegan-
genen Jahre grundsétzlich recht schnell Gberwunden
hat. Allerdings verlief die Entwicklung fir den Einzel-
handel deutlich problematischer als fir den Produkti-
onsverbindungshandel.

Generell hat der Fachhandel weiterhin mit einer
Strukturkrise zu kampfen, die nicht nur auf die kon-
junkturelle Entwicklung zuriickzufihren ist, sondern
auch auf die Verschiebung von Marktanteilen durch
weiterhin ruindse Preiskampfe mit Discountern und
Baumarkiketten sowie dem Internethandel.

Konjunkturentwicklung im
Hartwaren-Einzelhandel

Im Berichtszeitraum 2010 - 2012 wuchs der Eisenwa-
ren- und Hausrathandel durchschnittlich rund 1,8 % -
besonders durch die Sortimente Beschlage, Sicher-
heitstechnik, Befestigungstechnik und Eisenwaren.

O

Auch Kleinelektroartikel (besonders Kaffeevollautoma-
ten und Padmaschinen) und Outdoorprodukte liefen
gut.
Im Jahr 2010 konnte der Eisenwaren- und Hausratein-
zelhandel ein Plus von rd. 2,7 % verzeichnen. Dieses
Ergebnis liegt Uber den Prognosen, die 2009 ge-
macht wurden. Verantwortlich hierfir sind in erster
Linie die Sortimente Beschlage, Sicherheitstechnik, Be-
festigungstechnik und Eisenwaren sowie das Outdoor-
segment Grill und Garten, die anderen Bereiche blie-
ben aber zumindest stabil.
Witterungsbedingt - das Jahr begann mit Eis und
Schnee, so dass nur wenige Kunden in die Geschafte
kamen - stabilisierten sich die Umséatze und Kunden-
zahlen erst ab dem Sommer. Die Stimmung und die
Kaufbereitschaft der Kunden stieg und demzufolge
auch die Nachfrage nach fachlicher Beratung, Mar-
kenprodukten und Dienstleistungen. Immer wichtiger
wurde es, Kunden fir das eigene Unternehmen zu be-
geistern. Mit Aktionen, Events und Angeboten ver-
suchte man zu Uberzeugen. Wer einmal im Geschaft
war, der kaufte in der Regel auch. Convenience und
Homing setzten Trends und verlangten nach neuen
Produkten in allen Bereichen. Zur Konjunkturbremse
wurde im Dezember der massive Wintereinbruch, der
das Weihnachtsgeschaft praktisch lahmlegte. Es profi-
tierten die Versandhduser und der Online-Handel.
Die gesamte Entwicklung lieB 2011 ein leichtes
Wachstum erwarten, wobei allerdings auch Kosten-
steigerungen, besonders im Rohstoff- und Energiebe-
reich, sowie die sich verscharfenden Schuldenkrisen
in einzelnen europdischen Landern und die Gescheh-
nisse in Nordafrika und im Nahen Osten, der sog.
Arabische Frihling, Risiken fir die wirtschaftliche Ent-
wicklung darstellten. Die Atomkatastrophe in Fukushi-
ma verdnderte weltweit die Einstellung gegeniber
technisch Machbarem und der Macht der Natur. Das
erste Halbjahr 2011 ist durch Zufriedenheit im Eisen-
waren- und Hausratbereich gekennzeichnet. Es gab
ein Wachstum von rund 4,5 %, getragen von den Sor-
timenten Elekirowerkzeuge, Befesti-

. T gungstechnik, Kleinelektrogerdate,
Umsatzentwmklung Einzelhandel Hausrat und Sicherheitstechnik. Stei-
2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012* | gende Einkommen fihrten zu einer

Hausrat- erhdhten Nachfrage nach Marken-
/GPKFach- | -2,1 -1.8 +06 | +03 | +06 [ -1,0 produkten und fachlicher Beratung.
handel Neben Convenience und Homing ge-
Hartwaren- -0,4 +1,5 +0,6 +2,1 +2,7 +0,2 winnt Nachhaltigkeit weiter an Be-
handel insg. .

- deutung. Bei konstanten Kundenzah-
Einzelhandel | o | w10 | c18 | +14 | +26 | +28 | len entsteht fir den Handel aber mit
gesamt . PN .

den neuen technischen Méglichkei-
Quelle: ZHH, S'TSBU”je]SGm' ten des mobilen Internets eine neue
fand 1. A Herausforderung. Dieser muss durch
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Service und Beratung sowie eine addquate Anspra-
che begegnet werden. Insgesamt war die konjunktu-
relle Entwicklung 2011 im Hartwarenhandel positiv,
wenn auch oftmals schwankend. Die Schuldenkrise,
die sich ausweitete und immer mehr Lander der Euro-
zone erfasste, sorgte 2012 fir ein schwieriges Markt-
umfeld, auch wenn das Jahr gut anfing. Schon ab
dem 2. Quartal kihlte sich die Stimmung ab. Es
wurde weniger konsumiert; u. a. bedingt durch stei-
gende Energiekosten (Strom und Kraftstoffe) und die
Eurokrise. Der einzelne Bon stieg zwar, aber die Fre-
quenz sank, so dass der Umsatz unter dem Strich
Jnur” ausgeglichen war. Im 2. Halbjahr besserte sich
die Stimmung - der Arbeitsmarkt blieb recht stabil, die
Inflationsrate moderat, die Zinsen niedrig - so dass die
Sparneigung sank und in héherwertige Produkte inve-
stiert wurde.

Fur 2013 ist, bedingt durch weiterhin steigende Ener-
giepreise und die noch nicht Gberwundene Eurokrise,
mit einer niedrigeren Konsumbereitschaft zu rechnen.

Produktionsverbindungshandel (PVH)

Die Unternehmen, die gewerbliche Bedarfstrager be-
liefern, unterliegen anderen MaBstaben. Eine wichti-
ge Rolle spielt die wirtschaftliche Situation in den
Holz- und metallverarbeitenden Handwerks- und Indu-
striebetrieben sowie in der Bauwirtschaft. Auch im
PVH war die Uberwindung der Wirtschaftskrise im
Jahr 2010 spirbar: die Umsatze stiegen an. Teilweise
mussten im Vorjahr massive Einbriche verkraftet wer-
den, aber je nach Sortiment lagen die Steigerungen
2010 zwischen 6 und 10 %. Nach einem auch witte-
rungsbedingt sehr verhaltenen Jahresstart setzte sich
ab Mérz der Aufschwung durch und sorgte fir konti-
nuierliches Wachstum. Dieses verstarkte sich in der
zweiten Jahreshalfte noch.

Der Baubeschlaghandel profitierte vor allem vom Kon-
junkturprogramm |l der Bundesregierung: hierdurch
wurde besonders der &ffentliche Bau belebt. Auch Re-
novierungsmaBBnahmen in Bezug auf Energieeinspa-
rung und Sicherheit wurden verstarkt durchgefihrt.

Wirtschaftliche Lage

Der Werkzeug-PVH konnte 2010 in allen Warengrup-
pen rd. 8,5 % zulegen, im klassischen Werkzeugbe-
reich um 10 %. Besonders gefragt waren Prazisions-
werkzeuge und Artikel des Arbeitsschutzes. Wer
viele Kunden aus der Metallindustrie sowie dem
Maschinen- und  Werkzeugbau hatte, steigerte den
Umsatz um rd. 8,8 %, bei Handwerkskunden blieb
der Umsatz stabil und in der Baubranche gab es
einen einprozentigen Rickgang. Hieraus ergeben
sich massive Unterschiede bei den einzelnen Betrie-
ben - von leichten Verlusten bis zu Zuwachsen von
mehr als 25 %.

Im Jahr 2011 stiegen die Investitionsbereitschaft und
die Nachfrage stark an, allerdings driickten steigende
Energie-, Personal- und Wiederbeschaffungskosten
die Ertrage. Im ersten Halbjahr erreichte der PVH Um-
satzsteigerungen zwischen 7 und 11 %. Alle Bereiche
konnten profitieren: sowohl der Maschinen- und Werk-
zeugbau, der Bausektor und das Handwerk. Bedingt
durch die Eurokrise gewannen Sachwerte an Bedeu-
tung, der Wohnungsbau nahm zu, Renovierungs- und
SicherungsmaBnahmen verstarkten sich. Im  Werk-
zeughandel konnten die Umséatze im 1. Halbjahr um
rd. 11,1 % gesteigert werden. Besonders stark wuch-
sen die Bereiche Arbeitsschutz, Betriebseinrichtung,
Werkzeuge und Industriebedarf.

Die Auftragsbicher waren gut gefillt und sorgten
auch fir Wachstum in den Folgemonaten, obwohl
sich die Eurokrise auch im PVH niederschlug. Ende
2011 konnte das Niveau von 2008 wieder erreicht
werden. Besonders hoch war die Nachfrage im Be-
reich Prazisionswerkzeuge, Betriebsausstattung und
Industriebedarf sowie Hand- und Elekirowerkzeuge.
Bedingt durch den milden Winter verstarkte sich die
Nachfrage aus dem Baubereich, so dass im 1. Quar-
tal 2012 steigende Umsatzzahlen verzeichnet werden
konnten. Ab dem 2. Halbjahr machte sich die allge-
meine Verunsicherung im Maschinen- und Werkzeug-
bereich bemerkbar, wobei die Umsdtze aber auf
hohem Niveau stabil blieben. Handwerk und Bau ent-
wickelten sich gut. Im Gesamtjahr 2012 fiel das

Wachstum geringer aus, die anhal-

Umsatzentwicklung PVH tende Schuldenkrise sorgte fir eine
2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 12012 * Abschwdachung der Konjunktur.

Werkzeug +48% | +1,8% [-11,8%| +88% | +86% | +1,9% Die Prognose fir 2013 ist schwierig,

da die Rahmenbedingungen weiter

Baubeschlag | +3,4% | +2,6% | -2,9% [ +6,0% | +6,6% | +2,1 % | hin unsicher sind. Allerdings sind die

Auftragsbicher derzeit gut gefillt, so

GroBhandel | 630 | +30% |-148%|+11,3%| +82% | +09% | dass ein Wachstum méglich sein

gesam! dirfte

Quelle: Konjunkturerhebungen im ZHH
* Prognose
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Branchenthemen

Im folgenden finden Sie - alphabetisch geordnet - die
wichtigsten Themen, die den Fachhandel im Berichts-
zeitraum betrafen und die der ZHH in lhrem Interesse
aufgegriffen und an den entsprechenden Stellen in
lhrem Sinne vertreten hat, sowie Sie iiber die Verdn-
derungen informiert hat.

Altersvorsorge Selbsténdiger

Im Frihsommer 2012 wurde das Rentenpaket 2013
der Bundesregierung bekannt und heftigst diskutiert.
Geplant waren zahlreiche Anderungen, die ab 2013
gelten sollten. Besonders wichtig fir Unternehmer sind
die verpflichtende Altersvorsorge Selbstandiger und
die Kombirente fir Mitarbeiter. Prinzipiell ist es wich-
tig, dass Selbsténdige fir ihre Altersabsicherung vor-
sorgen, und es ist gut, dass dieses Problem diskutiert
wurde und wird. Allerdings sollte den Betroffenen eine
groBtmégliche Freiheit bei der Ausgestaltung der Vor-
sorge gewdahrt werden. Auch ist es wichtig, dass die
Nachweis- und Verfahrensweisen einer Pflichtversiche-
rung unbirokratisch sind.

Annahmepflicht giltiger Zahlungsmittel
Weit verbreitet hatte sich die Ablehnung bestimmter
Euroscheine, besonders von denen

rerseits nicht soviel Wechsel-
geld vorhalten wollten. Da die-
ses Phdnomen aber Uberhand
nahm, und es sich um giltige Zahlungsmittel
handelt, hat die EU-Kommission im Spatsommer 2010
verfigt, dass Handler nur in Ausnahmefdllen die An-
nahme verweigern dirfen - zum Beispiel, wenn zuwe-
nig Wechselgeld vorhanden ist oder wenn der Nenn-
wert des Scheines im Verhdltnis zum Kaufpreis unver-
haltnismaBig hoch ist.

Im Bereich des Minzgeldes besteht eine Annahme-
pflicht bis zu finfzig Minzen bei einem Zahlungsvor-

gang.

Atteste

Als Arbeitgeber kénnen Sie nach einer Entscheidung
des Bundesarbeitsgerichtes vom November 2012
ohne Begriindung von lhren Arbeitnehmern bereits am

ersten Tag einer Krankmeldung ein arztliches Attest
verlangen (Az. 5 AZR 886/11).

Batteriegesetz

Zum 1. Dezember 2009 trat das neue Batteriegesetz
(BattG) in Kraft und I8ste die Batterieverordnung ab.

von A - B

O

Geregelt werden die Registrierungspflichten der Her-
steller und die Ricknahmepflichten der Handler, die
Neubatterien oder batteriebetriebene Geréte verkau-
fen. Es werden drei Arten von Batterien unterschieden
(Fahrzeug-, Industrie- und Geratebatterien). Handler
missen nur die Batterietypen, die sie auch verkaufen,
unentgeltlich in Gblichen Mengen zuriicknehmen. Dies
gilt auch fur den Versandhandel!

Durch das Batteriegesetz wurden
Héandlern neue birokratische Pflichten

auferlegt, da neben der Ricknahme-
pflicht und der Hinweispflicht, dass
Kunden Batterien an den Sammelstel-

|

ALTBATTERIE-
ROCKNAHME

len abgeben missen, auch eine Prif-
pflicht, ob die Batterien registriert
sind, eingefihrt wurde. Wenn die Bat-
terien nicht registriert wurden, muss
der Handler sie registrieren lassen und
wird de facto zum Hersteller. Wer un-
registrierte Batterien vertreibt, dem
droht ein empfindliches BuBBgeld.

Wir haben ein Hinweisplakat entwik-
kelt, das es lhnen erleichtert, auf die
Ricknahme hinzuweisen.

[
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Baumérkte

Der Markt ist schon seit vielen Jahren gesattigt und
Wachstum gibt es nur auf Kosten der Mitbewerber.
Dies ist nicht nur der Fachhandel, sondern sind auch
die Baumdrkte selbst. Es findet eine Konzentration und
Filialisierung statt, die zu einer "Vereinheitlichung"
fohrt. Kunden empfinden Baumarkte immer mehr als
austauschbar, so dass hier Chancen zur Profilierung
des Fachhandels liegen. Neu ist im Berichtszeitraum,
dass die Baumarkte das Internet als Vertriebskanal ent-
deckt haben. Der Umsatz stieg 2011 um rund 30 %
auf knapp 430 Mio. Euro.

Bezahlsysteme

Kartenzahlungen nehmen seit Jahren immer gréfBeren
Raum ein. Kein Héndler kann es sich mehr leisten,
Karten nicht anzunehmen. Der Anteil an Kartenzah-
lungen hatte 2011 im stationaren Handel mehr als
35% (rd. 150 Mrd. Euro) erreicht.

Im Berichtszeitraum entwickelte sich das System der
bargeldlosen Zahlungen weiter. Noch sind die neuen
Zahlungssystemsysteme im Aufbau, fehlt die fléchen-
deckende Hardware, aber sie werden sich, da sie teil-
weise schon erfolgreich im Online-Handel eingesetzt
werden, auch im stationdren Handel etablieren. EC-
Karten mit Funkchip, Smartphones mit Chip oder Be-
zahlapps werden getestet. Das Smartphone ist fir
viele sténdiger Begleiter und wird als Alltagskommuni-
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kationsmittel genutzt, mit dem man auch telefonieren
kann. Gerade bei der jingeren Generation hat es
eine hohe Akzeptanz auch als Portemonnaie. Somit
sind die Chancen, dass sich diese neuen Bezahlsyste-
me etablieren, deutlich hdher als bei der Geldkarten-
funktion, die nie von den Verbrauchern wirklich ak-
zeptiert wurde.

Wir Handler missen gut beobachten, was passiert,
denn wer kann sich nicht an Kunden erinnern, die das
Geschaft wieder verlassen haben, als sie horten, dass
Karten nicht akzeptiert werden.

Compliance

Viel mehr als ein Modethema ist Compliance. Hierbei
handelt es sich im Grunde um die alten Kaufmannstu-
genden Ehrlichkeit, Verlasslichkeit, Integritat ..., die
fir weite Teile der Kunden wieder eine wichtige Rolle
spielen. Die Wirtschafts- und Finanzkrisen haben ge-
zeigt, wohin skrupelloses Verhalten fihren kann. Wer
sich um ein systematisches Compliance-Management
bemiht, erlangt einen Wettbewerbsvorteil. Es geht
darum, Richtlinien zu haben und MaBnahmen zu er-
greifen, damit das Arbeiten in einem Betrieb regelkon-
form ist. Compliance ist dariber hinaus auch eine
Frage der Ehre. Man darf nicht jeden Auftrag um je-
den Preis annehmen. Die Triebfeder, compliant zu
sein, sollte die Uberzeugung sein, dass sich werteori-
entiertes Handeln letztlich auszahlt, dass es ein Wett-
bewerbsvorteil ist, sich seiner gesellschaftlichen Ver-
antwortung als Unternehmer zu stellen.

Datenschutz

Die Datenschutzbestimmungen verscharften sich im
Berichtszeitraum mehrfach. Es wird immer wichtiger,
die richtige Balance zwischen Datenerfassung und Pri-
vatsphdre zu finden. Die einzelnen Daten sind in der
Regel unproblematisch, schwierig wird es, wenn Ver-
knipfungen verschiedener Datensatze vorgenommen
werden. Im Mittelstand werden Daten haufig nur zur
Rechnungsstellung und zur personalisierten Werbung
erhoben, Mitarbeiterdaten nur im Rahmen des gesetz-
lich Geforderten. Datenschutzbestimmungen - so wich-
tig sie sind - erschweren den Unternehmen oft ihre ei-
gentliche Tatigkeit, da sie weitere birokratische Bela-
stungen mit sich bringen. Da die MiBachtung der Be-
stimmungen mit Buf3geldern geahndet wird und auch
Abmahnungen drohen, sollten diese Regelungen peni-
bel beachtet und dies auch offensiv nach auflen kom-
muniziert werden. Hierdurch schaffen Sie Vertrauen!

Am 1.4.2010 traten z. B. Bestimmungen in Kraft, die
sich mit dem Forderungsmanagement befassen.
Bei der Weitergabe von Kundendaten an ein Inkasso-
biro missen genaue Vorgaben beachtet werden: der

Branchenthemen von C - D

Schuldner muss mindestens zweimal schriftlich ge-
mahnt worden sein, die Daten diirfen frihestens vier
Wochen nach der ersten Mahnung weitergegeben
werden und der Schuldner muss Uber die Datenweiter-
gabe informiert werden (allerdings nicht vor der er-
sten Mahnung). Sollte hingegen der Schuldner die
Forderung bestreiten, dann ist die Datenweitergabe
verboten.

Schon im Jahre 2009 wurde das Datenschutzgesetz
hinsichtlich der Datennutzung zu Werbezwecken
Uberarbeitet. Alle Datensatze, die ab dem 1. Septem-
ber 2009 neu erhoben wurden, miissen den neuen
Anforderungen (Widerrufsrecht und vorherige Zustim-
mung) genigen. Fir Altbesténde galt eine Ubergangs-
frist bis zum 31. August 2012.

Das Einwilligungsformular finden Sie unter
www.zhh.de - Mitgliederbereich - Merkblatter/
Service - Recht - Einwilligung zur Werbung

Demographische Entwicklung

Die Tatsache, dass die Bevdlkerung immer alter wird
und dass immer weniger Kinder geboren werden,
fGhrt zu gravierenden Verénderungen unserer gesell-
schaftlichen Strukturen. Als Handler missen wir uns
darauf einstellen. Altere Kunden haben andere An-
spriche an das Leben und schatzen haufig das, was
uns Fachhandler ohnehin kennzeichnet: Kompetenz
Service- und Beratungsqualitat, Problemlésungen ...
Allerdings missen diese Kompetenzen als Selbstver-
standlichkeit vermittelt werden und nicht als Sonder-
service fiir Senioren. Vieles, was fiir die einen notwen-
dig ist, ist fir die anderen eine geschatzte Annehm-
lichkeit: Ubersichtliche Ladengestaltung, helles, aber
blendfreies Licht, groflere Preisschilder, Ruhezonen,
hilfsbereites, aber unaufdringliches Personal ...

Eine interessante Initiative ist "Generationen-
freundliches Einkaufen" des HDE. Seit 2010 ist
es fur Einzelhandler méglich, sich entsprechend zerti-
fizieren zu lassen. Geprift werden die Bereiche Er-
reichbarkeit, Mitarbeiter/Servicequalitat, Eingang,
Ladengestaltung, Sortiment, Service und Kasse. Auch
wenn Sie sich nicht zertifizieren lassen wollen, ist der
Fragenkatalog eine sinnvolle Hilfe, um zu prifen, ob
Sie den kiinftigen Anforderungen gerecht werden.

Mehr Informationen unter
www.generationenfreundliches-einkaufen.de.

Digitaler Nachlass

Jedem ist bewusst, dass es sinnvoll ist, ein Testament
zu machen, um spatere Streitigkeiten zu minimieren.
Wenige denken aber daran, dass sie inzwischen
auch einen "digitalen Nachlass" haben. Fast jeder ist
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Branchenthemen von E - F

online aktiv: Online-Banking, Soziale Netzwerke,
Shops .... und nicht zu vergessen der PC und das
Smartphone. Uberall existieren Zugangscodes, die
nur Sie kennen. Im Erbfall haben lhre Erben einen le-
galen Zugriff auf diese Konten, deshalb sollten Sie im
Vorfeld Gberlegen, wer welche Daten erfahren soll.
Diese Festlegungen kénnen Sie innerhalb des Testa-
mentes, in einem Erbverirag oder einem separaten
Vertrag regeln. Uberlegenswert ist auch das Nutzen
von Passwortverwaltungsprogrammen, um lhnen und
lhren Erben den Zugang zu erleichtern.

Elektronischer Briefversand

Mitte 2010 begann die Registrierungsphase fir das
neue Angebot E-Brief (Dt. Post) bzw. De-Mail (Dt. Tele-
kom). Diese Systeme ermdglichen es, rechtlich ver-
bindliche Nachrichten zu versenden. Es gibt eine rein
elektronische Ubermittlung oder eine Kombination aus
elektronischer Ubermittlung und dem Uberbringen
eines Ausdruckes. Zwar sind diese Mails nicht kosten-
frei, aber sie sind einerseits ginstiger als ein traditio-
neller Brief und belasten andererseits auch die Umwelt
weniger. Trotz der offensichtlichen Vorteile solcher Sy-
steme konnte aber auch bis Ende 2012 noch kein
wirklicher Durchbruch erzielt werden.

ELENA

Nach einigen Jahren intensiver Diskussionen wurde
das umstrittene ELENA-Verfahren, der elektronische
Einkommensnachweis, am 2.12.11 beendet. Seit
dem 1.1.2010 sollten die Daten ibermittelt werden.
Nun sind Sie nicht mehr dazu verpflichtet, da die do-
tenschutzrechtlichen Bedenken zu grof3 waren.

Elektronische Rechnungen

Zum 1. Juli 2011 wurden die formalen Anforderun-
gen an elektronische Rechnungen gesenkt. Lange
herrschte aber Unsicherheit dariiber, wann eine sol-
che Rechnung vom Finanzamt als vorsteuerabzugsbe-
rechtigt anerkannt wird. Wichtig ist z. B. eine ord-
nungsgemdaBe Archivierung auf nicht verénderbaren
Datentrdagern.

Das BMF hat zu diesem Thema aufgrund der starken
Verunsicherung Stellung bezogen und konkretisiert,
dass Papier- und elektronische Rechnungen im Hin-
blick auf die Umsatzsteuer gleich zu behandeln sind.
Gefordert wird die Gewdhrleistung der Echtheit, die
Unversehrtheit des Inhalts und die Lesbarkeit. Dies wird
durch innerbetriebliche Kontrollverfahren erreicht.

Elektronische Lohnsteuerkarte
Die Einfihrung der elekironischen Lohnsteuerkarte (EL-

O

StAM) war schon ab 2011 vorgesehen. Sie wurde
aber mehrfach verschoben, da zahlreiche Umstell-
lungsprobleme auftraten, so dass die Karten von
2010 bzw. Ersatzbescheinigungen verwendet wer-
den mussten.

Seit dem 1.1.13 besteht nun die Moglichkeit, die elek-
tronische Lohnsteuerkarte zu nutzen. Eine Ubergangs-
frist Iauft bis zum 31.12.13.

Das BMF hat zur Einfihrung das Schreiben vom
19.12.2012 - IV C 5 - S 2363/07/0002-03 verof-
fentlicht.

Elektro- und Elektronikaltgeraterichtlinie
Alte Elektrokleingerdate wie Toaster, Rasierapparate
oder Handys sollen nicht langer im Hausmill landen.
Darauf zielt die Novelle der européischen Elektro- und
Elektronikaltgeraterichtlinie (WEEE) ab, die das Euro-
pdische Parlament am 19.01.2012 unter Dach und
Fach gebracht hat. Ziel der neuen Richtlinie ist es, bis
2019 die Sammelquoten bei Elektroaltgeraten in allen
EU-Mitgliedsstaaten deutlich zu erhdhen. Die Mit-
gliedsstaaten missen die Richtlinie binnen 18 Mona-
ten in nationales Recht umsetzen - also bis Mitte
2013.

Sie verpflichtet Handler, kleine Elektrogerate "unter
25 Zentimetern" kostenlos zurickzunehmen - auch
wenn dafir kein neues Gerat gekauft wird. Die Pflicht
gilt allerdings nur fir Geschafte mit einer Verkaufsfla-
che von mindestens 400 gm, die die fraglichen Pro-
dukte selbst im Sortiment haben. Fir Energiesparlam-
pen, die umweltschadliches Quecksilber enthalten,
sollen Sammelboxen aufgestellt werden. Bei grofien
Elektrogeraten wie Waschmaschinen efc. bleibt es bei
der derzeitigen Regelung.

Allerdings kann jedes EU-Land auf die obligatorische
Ricknahme durch Handler verzichten - wenn es nach-
weisen kann, dass es ein wirkungsvolles alternatives
Sammelsystem hat. Von dieser Méglichkeit macht
Deutschland Gebrauch (bisher Sammlung durch die
Kommunen), so dass die Ricknahme durch Handler
derzeit auf freiwilliger Basis beruht. Ob damit aber
die héheren Quoten zu erreichen sind, dirfte fraglich
sein.

Fahrzeugbreite

Immer mehr Pkw sind
deutlich breiter als fri-
her - was sich aber nur
teilweise  gedndert
hat, ist die Fahrspur-
breite in Baustellen.
Hier stehen haufig
Schilder, die Fahrzeu-
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gen mit mehr als zwei Metern Breite ( einschl. AuBen-
spiegel!) die Nutzung untersagen. Die meisten Mittel-
klassewagen sind heute breiter als zwei Meter, und
Vater Staat hat eine neue Einnahmequelle entdeckt.
Solange es keine breiteren Fahrstreifen gibt, sollten
Sie ggf. die schmale Spur meiden, um BuBgeldern zu
entgehen.

Falschgeld

Auch wenn es bei Einfihrung des Euro vor zehn Jah-
ren hief3, er sei weitestgehend falschungssicher, so
werden doch betrachtliche Mengen an Bliten jedes
Jahr aus dem Verkehr gezogen. 2010 wurde in
Deutschland Falschgeld im Nennwert von 6,7 Millio-
nen Euro sichergestellt, 2011 im Nennwert von 6,8
Millionen Euro und 2012 im Nennwert von 6,5 Mil-
lionen Euro.

Die Statistik zeigt die Anzahl der pro Halbjahr sichergestellten fal-
schen Euro-Banknoten im Zeitraum von 2004 bis zum 2. Halbjahr
2012. In der zweiten Halfte des Jahres 2012 wurden weltweit
etwa 280.000 gefdlschte Euro-Banknoten sichergestellt. Davon
wurden 97,5 Prozent der Falschungen in den Léndern des Euroge-
biets sichergestellt, 2 Prozent wurden in den EU-Mitgliedstaaten
auBBerhalb des Euroraums entdeckt, und 0,5 Prozent der Falschno-
ten enffielen auf die Ubrige Welt.

Franchise

In den vergangenen Jahren haben sich unzahlige
Franchise-Systeme auch aus unserer Branche entwik-
kelt. Gerade in wirtschaftlich schwierigeren Zeiten ist
es in einem guten Franchise-System leichter, selbstan-
dig zu sein, da man Risiken verringert. Aber unab-
dingbar fir den persénlichen Erfolg ist es, Gber soli-
des betriebswirtschaftliches Wissen, Branchenkennt-
nisse und eine sichere Finanzierung zu verfigen -
neben einem soliden System, dem man sich anschlie-
Ben mochte. Interessant kann ein Franchise-Unterneh-
men auch als zweites Standbein, als Ergénzung zum
Fachgeschaft, sein, wenn ein bestimmter Standort von
einem Franchise-Geber besetzt werden soll.

Branchenthemen von F - K

GEZ-Gebiihren

Zum 1. Januar 2013 trat die sehr umstrittene Gebiih-
renreform der GEZ in Kraft, wodurch Unternehmen
deutlich hoher belastet werden. Der Beitrag wird seit
2013 nicht mehr nach Gerdten, sondern nach Be-
triebsstatten und Mitarbeiterzahlen berechnet. Alle
Verbdnde, einschlieBlich des ZHH, haben sich massiv
gegen die Anderung ausgesprochen.

Der HDE hat eine Online-Plattform eingerichtet, auf
der ein Gebuhrenrechner die neue Belastung anzeigt.
Die Daten werden anonymisiert an den HDE gesen-
det, der diese zur Grundlage machen wird, um Gber
Korrekturen zu reden.

Sie finden den Rechner unter
www.gebuehrenwucher.de.

Glihlampenverbot

Bedingt durch eine EU-Verordnung begann zum 1.
September 2009 das schrittweise Verbot, Glihlam-
pen zu verkaufen. Zuerst wurden die traditionellen
Glihlampen mit mehr als 100 Watt und Halogenlam-
pen des Energielevels D verboten. In den ndchsten
Jahren folgten die anderen Starken, solange bis seit
September 2012 nur noch Energiesparlampen vertrie-
ben werden dirften. Der Abverkauf vorhandener
Ware ist allerdings gestattet. Dies fihrte dazu, dass
viele Handler ein gewisses Lager an Glihbirnen ange-
legt haben, um den Kundenwiinschen nach der “alten
Glihbirne” nachkommen zu kdnnen.

Insolvenzordnung

Sanierung statt Zerschlagung steht im Vordergrund
der reformierten Insolvenzordnung. Sie trat zum 1.
Mérz 2012 in Kraft. Glaubiger werden nun eher in
die Entscheidungen miteinbezogen, z. B. kdnnen sie
bei der Auswahl des Insolvenzverwalters mitentschei-
den und unter bestimmten Voraussetzungen auch
gegen den Willen des Unternehmens Schuldtitel in
Geschaftsanteile tauschen.

Kostenfallen im Internet

Da es immer mehr schwarze Schafe im Internet gab,
die Verbraucher Uber die Kosten einer Bestellung be-
wusst im Unklaren gelassen haben, wurde durch das
Gesetz gegen Kostenfallen u. a. verfigt, dass eindeu-
tig auf alle entstehenden Kosten vor dem Bestellvor-
gang hingewiesen werden muss. Seit dem 1. August
2012 missen Bestellbuttons mit dem Hinweis , kosten-
pflichtig” versehen werden. Fehlt dieser eindeutige
Hinweis, kommt kein Vertrag zustande. Auch missen
die Pflichtangaben fir den Besteller klar und verstand-
lich in gréBtmaglicher Nahe zum Bestellbutton stehen.

12

Geschdftsbericht 2010 - 2012



Branchenthemen von K - N

Unmittelbar vor dem Bestellvorgang missen Preis, Lie-
ferkosten und -zeit angezeigt werden, der Kunde muss
bei der Bestellung bestdtigen, dass er sich zu dieser
Zahlung verpflichtet.

Kundenrickgewinnung

Kunden sind immer informierter und immer anspruchs-
voller - fir kaum einen ist es mehr selbstverstandlich,
dort zu kaufen, wo er es ,schon immer” getan hat.
Manchmal reicht eine vermeintliche Kleinigkeit - ein
unfreundliches Wort, eine verzdgerte Lieferung ... - um
aus (Stamm-)Kunden Ex-Kunden zu machen. Um diese
verdrgerten Kunden muss geworben werden! Die
Mehrheit ist bereit, dem ,Verursacher” eine zweite
Chance zu geben! Unzufriedene Kunden &uflern
ihren Unmut nicht mehr nur im Freundes- und Bekann-
tenkreis, sondern auch im Internet. Dies kann noch
mehr (potentielle) Kunden vertreiben. So weit darf es
nicht kommen! Betreiben Sie Ursachenforschung, stel-
len Sie Mifstande ab - kdmpfen Sie um Ihren Kunden!
Es ist kostengunstiger, zehn Stammkunden zu halten,
als nur einen neuen Kunden zu gewinnen.

Ladendiebstahl

Die Zahlen blieben erschreckend hoch, die Belastung
fir den Handel lag 2010 bei rund 3,9 Mrd. Euro,
2011 bei 3,7 Mrd Euro und 2012 bei 3,8 Mrd. Euro.
Als problematisch erwies sich, dass viele Handler ihre
SicherungsmaBnahmen zurickfuhren, um zu sparen
und hierdurch Langfingern das Leben erleichterten. La-
dendiebstahl kann nicht verhindert werden, aber wir
kdnnen Dieben ihr Handwerk erschweren. Jedem
muss bewusst sein, dass es sich nicht um ein Bagatell-
delikt handelt, sondern um Krimindlitat, die gesamt-
wirtschaftliche Schaden im Millardenhdhe verursacht.
Nur konsequentes Handeln und kontinuierliche Vorsor-
gemaBnahmen, die immer wieder an den Realitdten
gemessen werden missen, helfen, das Problem zu ver-
ringern.

Liquiditéatssicherung

Eine Folge der Finanz- und Wirtschaftskrise war, dass
es fur Unternehmen schwieriger wurde, die Liquiditdt
zu sichern. Banken wurden bei der Kreditvergabe re-
striktiver, so dass ein offener, gut vorbereiteter Um-
gang mit den Banken wichtiger wurde. AuBerdem
sollte die Abhdangigkeit von einem Institut vermieden
werden und ein Finanzierungsmix den Vorrang be-
kommen. Interessante Angebote gab und gibt es von
der KfW, auch Warenkreditversicherungen sind eine
Méglichkeit, die Liquiditat zu steigern.

O

Multi-Channel - Mobile Commerce

In den letzten 30 Jahren hat ein rasanter Wandel statt-
gefunden: neue Markte sind entstanden, die Gesell-
schaft wurde vielfdltiger und élter, die technischen
Méglichkeiten haben sich grundlegend verdandert.
Eine Konsequenz ist, dass es in der Regel nicht mehr
ausreichend ist, sich nur auf einen Vertriebskanal zu
focussieren. Eine intelligente Vernetzung von station&-
rem Handel mit E-Commerce und M-Commerce bietet
beste Chancen. Kunden sind heute auf allen Wegen
unterwegs: sie informieren sich im Internet und kaufen
im Laden oder umgekehrt, sie nutzen ihr Smartphone
zum direkten Preisvergleich oder zur Information, wo
sie unferwegs etwas Bestimmtes bekommen kdnnen.
Die ,digital natives” werden geschaftsfahig und kon-
nen sich ein Leben ohne Internet, Smartphone, Web
2.0, Facebook etc. nicht mehr vorstellen. Sie leben on-
line.
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Noch 2010 war es Luxus, mobil ins Internet zu gehen,
schon knapp zwei Jahre spater waren Internet-Flatra-
tes und Smartphones praktisch fir jeden erschwinglich
und fanden reiBenden Absatz: 2008 gab es 3 Millio-
nen mobile Internet-Nutzer, 201 1waren es bereits 14
Millionen.

Nachhaltigkeitsmanagement

Eines der groflen Themen, wenn nicht sogar das
Thema, des 21. Jahrhunderts, ist Nachhaltigkeit.
Immer mehr Menschen wird bewusst, dass wir in den
vergangenen Jahrzehnten zu sehr auf Kosten der Um-
welt gelebt haben. Umweltbewusst leben hat nichts
mehr mit dem Okoaktivismus der 7Oer Jahre des ver-
gangenen Jahrhunderts zu tun. Es ist mdglich, komfor-
tabel zu leben und zu arbeiten und gleichzeitig die
Umwelt zu schitzen. Kunden wollen Aufklarung Gber
moderne, dkologisch durchdachte Geréte - der Han-
del kann dies leisten. Die Frage ist nicht mehr, ob &ko-
logisch akzeptable Waren gekauft werden, sondern
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nur noch, wo sie gekauft werden. Wenn Sie diese
Waren, die es in jedem Sortiment gibt, offensiv anbie-
ten, dann besitzen Sie einerseits ein zugkraftiges
Kaufargument und andererseits beteiligen Sie sich am
Schutz unserer Erde.

Sie kdnnen auBerdem auch als Beispiel wirken, indem
Sie lhre Unternehmen peu & peu auf ein nachhaltig
wirksames Fundament stellen.

Pflegezeit

In Anbetracht der Alterung der deutschen Bevolkerung
und der damit einhergehenden steigenden Zahl von
pflegebedirfigen Menschen wurde das Gesetz zur
Vereinbarkeit von Pflege und Beruf zum Jahresanfang
2012 verabschiedet. Arbeitnehmer kénnen seitdem
bis zu zwei Jahre Angehérige bei reduzierter Arbeits-
zeit pflegen.

QR-Codes

Man kann ihnen kaum mehr entgehen: in jeder Zeitung,
auf Plakaten oder Produkten finden sich die kleinen
schwarz/weifBen Quadrate, die mit

dem Smartphone gescannt werden E"-
kénnen und dem Interessenten den di-  B=
rekten Zugang zu weiteren Informatio-
nen erdffnen. Auch wir haben Sie
schon in der ZHH-nfo eingesetzt.
Wenn auch Sie diese gar nicht mehr so neue Technik aus-
probieren wollen, dann kdnnen Sie dies mit kostenfreier
Software, die Sie im Internet finden. Googlen Sie doch
einmal "Online QR-Code Generator". Es gibt die ver-
schiedensten Anbieter, die alle dhnlich funktionieren: Auf
der Webseite finden Sie ein Formular, in das Sie die ge-
winschten Informationen (eine Internetadresse, Kontakt-
daten, Text) eingeben und den Code erstellen lassen.
Diesen kdnnen Sie danach herunterladen und je nach Be-
darf verwenden. Probieren Sie es doch einfach mal aus!

Sachkundenachweis MDI

PU-Produkte, wozu PUKlebstoffe und PU-Schaum zdh-
len, enthalten Methylendiphenyldiisocyanat, kurz
MDI, was in Verdacht steht, die Gesundheit zu gefdhr-
den. Die Europdische Union hat beschlossen, Produk-
te mit einem MDI-Anteil von mehr als 1T % ab dem
1.12.2010 der gesetzlichen Kennzeichnungspflicht
,R40” bzw. ,R48/20" zu unterwerfen. Die Folge:
Produkte mit R40-Kennzeichnung unterliegen automa-
tisch der Chemikalien-Verbotsverordnung (Chem-
VerbV). Fir Fachhandler bedeutet dies, dass fir den
Verkauf an Privatkunden seit dem 1.12.2010 ein
Selbstbedienungsverbot besteht und die Abgabe nur
nach Unterrichtung durch geschulte ,Sachkundige”
(Sachkundenachweis ist erforderlich!) erfolgen darf!

Branchenthemen von P - S

Die Produkte missen in einem verschlossenen ,Gift-
schrank” aufbewahrt werden, auBerdem besteht eine
Informations- und Dokumentationspflicht fir Handler.

Schnéppchen vom Discounter

Weiterhin wichtig bleiben die Non-Food-Angebote
der Discounter. Der grofle Hype ist zwar vorbei, aber
trotzdem machen sie es dem Fachhandel manchmal
schwer. Stiftung Warentest liefert eine jahrliche Analy-
se, inwieweit es sich bei den Angeboten der Discoun-
ter tats@chlich um Schndppchen, also um gute Quali-
tat zu ginstigem Preis handelt. 2011 war nur jedes
dritte Angebot tatscchlich so zu bewerten. Am besten
for die Kunden ist das Preis-Leistungsverhdltnis in den
Jahren 2010 - 2012 bei Aldi. Das Wissen um die nur
vermeintlichen Schnédppchen sollte in Verkaufsgespra-
chen eingesetzt werden.

SEPA

Zum 31. Marz 2012 trat die SEPA-Verordnung
260/2012 in Kraft, die den Rahmen fiir die abschlie-
Bende Umsetzung fir einen einheitlichen unbaren EU-
weiten Zahlungsraum gibt. Auch wenn die Umstellung
auf BIC und IBAN erst zum 1. Februar 2014 allge-
mein verbindlich wird, missen die Vorarbeiten zur
Umstellung schon jetzt erfolgen. Alle Datensatze, die
mit Zahlungen verbunden sind, missen umgestellt wer-
den und zwar nicht nur die eigenen, sondern auch die

s ik

Die Vereinheitlichung des europdischen Zahlungsrau-
mes bedeutet erst einmal eine Kraftanstrengung fir
den Handel, sowohl personell als auch finanziell,
aber nach der Umstellung werden Entlastungen spir-
bar. Es reicht dann ein Datensatz aus, um EU-weit
Zahlungen unbar zu leisten, auch kann das Bankinsti-
tut europaweit gewahlt werden. Dies senkt die Kosten
und vermindert die Laufzeiten bei grenziberschreiten-
den Zahlungen.

Mehr Informationen unter www.bundesbank.de

und bei allen Banken und Sparkassen.

Shopping Center
Ungebrochen bleibt der Trend, Shopping Center zu

14
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Branchenthemen

errichten. Anfang 2010 gab es 428 Center mit einer
Gesamtflache von mehr als 13,5 Mio gm in Deutsch-
land, 2012 sind es 444 Center mit einer Fladche von
fast 14 Mio. gm und weitere sind geplant. Neubau-
projekte gab es verstarkt in Innenstadten mittelgroBBer
Stadte. Pro Jahr liegt die Zahl der Neuerdffnungen
zwischen 12 und 15.

Mehr Informationen unter www.ehi.org.

Social Media

Das Internet ist keine Einbahnstra3e mehr. Nutzer kon-
sumieren Inhalte nicht mehr nur, sondern sie generie-
ren sie selbst. Soziale Netzwerke wie Facebook und
Co. sind fir viele - nicht nur junge - Menschen ein
zweites Zuhause geworden. Diese Netzwerke haben
die Funktion des altbekannten Tante Emma Ladens
Ubernommen - hier tauscht man sich Gber Gott und die
Welt aus. Als Unternehmen kommen Sie an dieser Ent-
wicklung nicht mehr vorbei - Sie missen zumindest
grob informiert sein, wenn Sie nicht die Ressourcen
haben, sich zu engagieren.

Streitschlichtung

Da immer mehr Streitigkeiten vor Gericht ausgetragen
werden und diese Gefahr laufen, nicht mehr verninf-
tig arbeiten zu kénnen, wurde das System von
Schlichtungsstellen im Berichtszeitraum stark ausge-
weitet. AuBergerichtliche, aber rechtlich bindende
Vereinbarungen kénnen in vielen Bereichen getroffen
werden und haben den groBBen Vorteil, dass alle Be-
teiligten in der Regel ihr Gesicht nicht verlieren und
eine weitere konstruktive Zusammenarbeit maglich ist.
Schlichtungsverfahren sind weniger zeitaufwendig,
kosten weniger und wenn sie nicht zum Erfolg fihren,
dann steht der Klageweg noch immer offen.

Mitte Dezember 2011 wurde im Bundestag das Ge-
setz zur Férderung der Mediation und anderer Verfah-
ren der auBergerichtlichen Konfliktbeilegung verab-
schiedet.

Mehr Informationen und Adressen bspw. unter
http://www.fairness-stiftung.de/Schiedsverfah-
ren.htm

Urlaubsanspruch

Rund um das Thema Urlaub gab es eine Reihe von
Verdnderungen. Alt, aber kaum bekannt ist, dass nur
wenn im Arbeits- oder Tarifvertrag eine Regelung hier-
zu besteht, der Jahresurlaub im ersten Beschaftigungs-
jahr gekirzt werden kann, wenn der Arbeitsbeginn
vor dem 1. Juli lag. Laut Bundesurlaubsgesetz erwirbt
ein Arbeitnehmer nach sechsmonatiger Betriebszuge-

von S - W

O

hérigkeit den vollen Urlaubsanspruch; dies heift, dass
per Gesetz nur Arbeitnehmer, die nach dem 1.7. an-
fangen, einen Teilurlaubsanspruch haben.

Der Europdische Gerichtshof hat entschieden, dass
der Resturlaub Langzeiterkrankter nicht verfallen
dirfe. Dies hat das Bundesarbeitsgericht im August
2012 auf 15 Monate nach Ablauf des Urlaubsjahres
eingeschrankt (9 AZR 353/10).

AuBBerdem hat der Europdische Gerichtshof im April
2010 entschieden, dass Arbeitnehmer, die nach der
Elternzeit nur noch Teilzeit arbeiten, den vollen Restur-
laubsanspruch haben (Az. 486/08). Wird aus ande-
ren Grinden die Arbeitszeit verringert, dann kénnen
Sie den Resturlaub kirzen.

Bedingt durch das AGG darf die Zahl der Urlaubsta-
ge nicht vom Alter abhdngen. Staffelungen sind nur
mit guter Begrindung mdglich.

Versandkosten

Fir den Versandhandel hat der europdische Gerichts-
hof im April 2010 ein wichtiges Urteil gefallt: er ent-
schied, dass im Falle eines Widerrufes der Bestellung,
dem Kunden auch die Portokosten fir den Hinversand
der Ware zu erstatten sind. Dem Verbraucher diirfen
keinerlei Kosten entstehen.

Wertersatz

Wenn Kunden im Fernabsatz Waren erwerben, dir-
fen sie diese ausprobieren, so wie sie es im Geschaft
auch getan hatten, ohne dass sie bei Ricksendung
Wertersatz leisten missen, so der Bundesgerichtshof
(Az. VIIl ZR 337/09). Die Prifung muss angemessen
und ordnungsgemdf sein. Den Nachweis iber eine
UberméBige Nutzung missen Sie als Handler erbrin-
gen und Sie missen einen maglichen Wertersatz den
Kunden in der Widerrufserklarung mitteilen. Dass Sie
die Ware evil. nach der Ricksendung nicht mehr als
neu” verkaufen kénnen, sei lhr Risiko, so das Ge-
richt.

Widerrufs- und Rickgaberecht

Zum 11.06.2010 wurden die Vorschriften zum Wi-
derrufs- und Rickgaberecht verandert. Die Rechtssi-
cherheit wurde hierdurch verbessert. Eine der wesent-
lichen Anderungen ist die Aufnahme der Musterwider-
rufsbelehrung und der Musterrickgabebelehrung in
das Einfihrungsgesetz zum Birgerlichen Gesetzbuch
(EGBGB). AuBerdem wurden die Fristen vereinheit-
licht.

Unter www.zhh.de - Mitgliederbereich - Merkblat-
ter/Service - Recht finden Sie ein Merkblatt.
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Der Aufbau des ZHH

ZHH intern

Prasidium

- leitet den Verband
- bereitet die Beschliisse der
Delegiertenversammlung vor

und fihrt sie aus

ya
bestellt / A beruft
/ unterstitzt
Geschaftsfihrung
: Vorsitzende
leitet der
berwacht [ o
Y Ausschiisse
o irk
Geschdftsstelle wirken L \
mit leiten
in Diisseldorf /
w nominieren
Ausschiisse
wahlt | for
Finanzen
Verbandsbeteiligungen se“}’fb'ld""g Ausschuss-
ecl o 1o
AGM-Ze.rt GmbH Rationalisierung/ mll'glleder
Akademie Bauen & Wohnen Ryl
ZHH Bildungswerk gGmbH Verbandsleist
ZHH Dienstleistung GmbH o on. sel? Ungerr
Eisenwaren-Zeitung GmbH Offentlichkeitsarbeit bestellt
setzt ein
Y |
Delegiertenversammlung
- beschlieBt die Verbandssatzung - genehmigt Etat und Jahresabschliisse
- bestdtigt Aufnahme und AusschluB von Mitgliedern - beschlieft die Beitragsordnung
- grindet Arbeitskreise und [8st sie auf - entlastet das Prasidium
entsenden Vertrefer zur
AKB AKW BMK BSD FDE
Baubeschlége Werkzeuge Kiichen Sicherheits- Eisenwaren
technik und Hausrat
A A A A
FHG multitec VdM AHB
Hausrat Produktions- Motorgeréte Hartwaren
und verbindungs- Berlin/BB
GPKB handel
A
engagieren sich in Arbeitskreisen sowie Verbénden und bilden insgesamt den ZHH ———>

Unternehmer der Hartwarenbranche

Landesgruppen-
sprecher (2010)

Bremen, Niedersachsen,
Schleswig-Holstein und
Hamburg:

Norbert Caesar, Bremen

Sachsen-Anhalt, Sachsen
und Thiringen:

Fred Dreisbach, Wernigerode
Berlin, Brandenburg:
Rainer D. Toltz, Berlin
Nordrhein:

Jérg Brake, Essen

Westfalen:

Dirk Rutenhofer, Dortmund
Hessen:

Horst Jourdan, Frankfurt am Main
Saarland:

Paul Leinen, Saarlouis
Rheinland-Pfalz:

Peter Leyendecker, Trier
Baden-Wirttemberg:
Gerhard Kienzle, Winnenden
Bayern:

Siegfried Rossmann, Oberviech-
tach

Landesgruppensprecher

!

wdhlen

16 Landesgruppen

16

Geschdftsbericht 2010 - 2012



ZHH intern

O

Prasidium 2010 - 2012 - Kontinuitét in der Fihrungsspitze

Dr. Paul Kellerwessel zum 3. Mal zum Prdsidenten gewdhlt

Am 27. Februar 2010 fand traditionell am Vortag der
Internationalen Eisenwarenmesse in Kéln die regula-
ren Jahresversammlung des ZHH statt. Neben der Ent-
lastung von Prasidium und Geschaftsfihrung standen
turnusgemdaf die Wahlen zum Présidium, des Prasi-
denten, des Vizeprasidenten und der Ausschuss-Vorsit-
zenden auf dem Programm.

Das amtierende Prasidium stellte sich geschlossen zur
Wiederwahl und wurde einstimmig von den Delegier-
ten gewdahlt. Auch Dr. Paul Kellerwessel und Siegfried
Rossmann wurden vom Présidium in ihren Amtern be-
statigt. Finanzausschuss und Berufsbildungsausschuss
werden weiterhin von Karl Boos bzw. Albrecht-Fried-
rich Weller geleitet.

Damit bestand die Fihrungsspitze des ZHH vom
Frihjahr 2010 bis zum Frihjahr 2013 aus folgenden
Herren:

® Gert Bendl, Minchen-ab 1. 07. 2011

o Karl Boos, Gesellschafter der Firma Boos
Sicherungs-Systeme GmbH, Kdln

® Norbert Caesar, Geschaftsfilhrender
Gesellschafter der Caesar Handels GmbH,
Bremen

® Dr. Paul Kellerwessel, Geschdaftsfishrender
Gesellschafter der Firma Aug. Hilden GmbH +
Co. KG, Kaln

® Martin Meesenburg, Geschaftsfihrer der
Firma gb Meesenburg oHG, Flensburg

® Guglielmo Mizia, General Management
Consulting, Erlenmoos - bis 30. 06. 2011

o Siegfried Rossmann, Geschafisfihrender
Mitinhaber der Firma Aloys Rossmann KG,
Oberviechtach

® Manfred Stuwe, Leiter der Niederlassungen
Nienburg und Garbsen der Firma Deterding
GmbH, Nienburg

® Rainer D. Toltz, Inhaber der Firma d. toltz
e. K., Berlin

Mit dieser eindeutigen Zustimmung zur Arbeit der Ver-
bandsspitze wurde das Prasidium zur Fortfihrung sei-
ner Politik aufgefordert und sicherte dem ZHH eine
Kontinuitat in der Verbandsspitze. Dr. Paul Kellerwes-
sel dankte fir das entgegengebrachte Vertrauen.
Auch in den kommenden Jahren werde die Aus- und
Weiterbildung von Nachwuchs und die Qualifizie-
rung der Mitarbeiter genauso einen Schwerpunkt bil-
den, wie die Férderung der Partnerschaft zwischen In-
dustrie und Handel. Denn gerade der sich weiter ver-
scharfende Wettbewerb zwischen den Vertriebskana-
len erfordere ein von wechselseitigem Vertraven ge-
tragenes Handeln.

Delegiertenversammlung und Présidium
entscheiden - Die Delegiertenversammlung und das
Prasidium sind die beiden Fihrungsorgane des ZHH.
Die Unternehmer der Hartwarenbranche organisieren
sich, je nach Sortimentsschwerpunkt und Ausrichtung,
in den neun Arbeitskreisen des Verbandes. AuBBerdem
sind sie auf der Ebene der Bundeslander zu Landes-
gruppen zusammengeschlossen. lhre jeweiligen Lan-
desgruppensprecher (sh S. 16) sowie die Vertreter der
Arbeitskreise kommen einmal im Jahr im Frihjahr zur
Delegiertenversammlung zusammen; in geraden Jah-
ren am Vortag der Internationalen Eisenwarenmesse
in KdIn, in ungeraden Jahren wird an wechselnden
Orten getagt. Die Delegiertenversammlung ist das
wichtigste Organ des ZHH und u.a. Herr iber die Ver-
bandssatzung. Sie entscheidet Uber die Aufnahme
never Mitglieder und befindet iGber den Jahresetat
sowie die Beitragsstaffel. Daneben kann sie Ausschis-
se fur die Bearbeitung besonderer Verbandsangele-
genheiten einsetzen. Derzeit gibt es sechs Ausschisse
im ZHH.

v. li. n. re.: Dr. Georg Hungerkamp (Ehrenprésident), Rainer
D. Toltz, Siegfried Rossmann (Vizeprdsident], Guglielmo
Mizia, Martin Meesenburg, Dr. Paul Kellerwessel (Prdsi-
dent), Manfred Stuwe, Norbert Caesar, Karl Boos

Geschdftsbericht 2010 - 2012

17



©

Im Ruhestand

Zum 31. Dezember 2012 ging der langjahrige, in
der Branche geschatzte Geschaftsfihrer des ZHH Bil-
dungswerkes Dipl.-Oec. Franz Claus aus personli-
chen Grinden in den vorgezogenen Ruhestand. Er
war seit 1978 fir den Verband in unterschiedlichen
Positionen tatig und hat das Bildungswerk aufgebaut
und mitgestaltet. Auch der Akademie Bauen & Woh-
nen drickte er seinen Stempel auf.

ZHH Personalia

ZHH Prasident Dr. Paul Kellerwessel wurde 60

Herzlichen Glickwunsch

Dr. Paul Kellerwessel, der seit Jahrzehnten dem
ZHH in den verschiedendsten Funktionen verbunden ist,
feierte am 26. Januar 2012 seinen 60. Geburtstag. Sein
unermidliches Engagement fir die Branche - nicht nur im
ZHH, sondern auch im Aufsichtsrat von Nordwest - zeigt
sein hohes Verantwortungsbewusstsein, das weit Uber
das eigene Unternehmen hinausreicht. Zahllose Initiati-
ven hat er als Prasidiumsmitglied, als Vorsitzender des
AKW und letztlich als Prasident des ZHH maf3geblich an-
gestoBBen, und er vertritt die Branche in verschiedenen
nationalen und internationalen Gremien. Seine Fairness,
Geradlinigkeit und Ehrlichkeit zeichnen ihn aus und ma-
chen ihn zu einem sehr geschétzten Gespréchspartner.
Offen fir Neues bewahrt er diese Tugenden in unserer
von Hektik, Machtkampf und Eigeninteresse geprégten
Zeit. Geschaftsfihrung, alle Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter des ZHH Hauses und die Kollegen aus Prasidium
und Arbeitskreisen wiinschen ihm, dass er sich diese Ei-
genschaften weiterhin bewahrt, seine Tatkraft sowie die
Freude an seinem Beruf noch lange behdlt und in Ge-
sundheit seiner Berufung nachgehen kann. Dr. Kellerwes-
sel ist eine Personlichkeit, wie sie selten anzutreffen ist.

Nachrufe

In den vergangenen drei Jahren mussten wir den Verlust von zwei Personlichkeiten beklagen, die den Verband
mitgestaltet haben. Wir trauern um diese redlichen und engagierten Unternehmer und werden ihnen ein ehren-
des Gedenken bewahren.

Am 7. August 2010 verstarb der Landesgruppensprecher Hamburg Georg Wilhelm Schiillenbach im Alter von
67 Jahren. Der aufrichtige, engagierte und fachhandelsbewusste Kaufmann engagierte sich mit grofler Begeisterung
fir den Fachhandel, ob im ZHH, dem damaligen FDE, oder im Einzelhandelsverband Hamburg. Uber zwei Jahrzehn-
te war Georg Schiillenbach unser Landesgruppensprecher in Hamburg. Er nahm es auf sich, 22 Jahre lang seine Kol-
legen in den Verbandsgremien zu vertreten, um damit zu seiner Last im Unternehmen und als Selbstdndiger noch eine
weitere Aufgabe auszufillen.

Das Thema Weiterbildung war fiir ihn von grofier Bedeutung. Auch hier setzte er sich viele Jahre intensiv fir die Aus-
bildung junger Menschen und der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter unserer Branche ein. So gehérte es fir ihn auch
dazu, im ZHH-Berufsbildungsausschuss mitzuwirken und hier die Verénderungen mitzugestalten. Zu seinen Kollegen
hielt er intensiven Kontakt und war fast immer dabei, wenn sich die Unternehmer zu Versammlungen in der Region
oder dariiber hinaus trafen.

Im Namen aller Kollegen, besonders denen der Landesgruppe Hamburg, danken wir dafiir, dass er trotz mancher
unternehmerischer Widrigkeiten diese Aufgabe ibernahm und mit hoher Achtung ausfihrte.

Am 6. Mai 2011 verstarb der langjéhrige Landesgruppensprecher Mathias Striepecke. Wir wollen an dieser Stel-
le, an den aufrichtigen, engagierten und fachhandelsbewussten Kaufmann erinnern. Er engagierte sich mit allen Fo-
sern seines Herzens im Unternehmen, hielt intensiven Kontakt zu seinen Kollegen und war immer dabei, wenn sich die
Unternehmer zu Versammlungen in der Region oder dariiber hinaus trafen.

Acht Jahre war er unser Landesgruppensprecher in Thiringen. Er nahm es von 2000 bis 2008 auf sich, seine Kolle-
gen in den Verbandsgremien zu vertreten, um damit zu seiner Last im Unternehmen und als Selbststéndiger noch eine
weitere Aufgabe auszufillen. Im Namen aller Kollegen, besonders denen der Landesgruppe Thiringen, danken wir
dafiir, dass er diese Aufgabe ibernommen hatte und mit hoher Achtung ausfihrte.
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Jubilare 2010 - 2012

25 Jahre

Motorgerate Center Robert Buchberger
in 86381 Krumbach, gegr. 01.01.1985
Werkzeug Roloff GmbH

in 39576 Stendal, gegr. 20.08.1985

50 Jahre
Friedrich Jaensch, Inh. Harald Jaensch,
in 26388 Wilhelmshaven, gegr. 27.11.1960

75 Jahre
Hans Prell Eisenhandel
in 91126 Schwabach, gegr. 01.10.1935

100 Jahre

Helmut Braukmann

in 58710 Menden, gegr. 09.04.1910

B. Vomberg GmbH & Co. KG

in 36381 Schlichtern, gegr. 01.05.1910
Heinrich Fleermann GmbH

in 40885 Ratingen-lintorf, gegr. 02.11.1910

25 Jahre

Garten-Technik Woiwode

in 47906 Kempen, gegr. 26.02.1986

Sicherheit & Design Frank Déhner Baubeschlage
GmbH

in 22453 Hamburg, gegr. 01.04.1986

Motorgerate und Kommunalmaschinen Karl Freese
in 14542 Glindow, gegr. 01.08.1986

Roderich Kuchem

in 42781 Haan, gegr. 01.09.1986

75 Jahre

Becker-Jostes GmbH & Co. KG

in 59846 Sundern, gegr. 01.02.1936
Klaus Beschlége GmbH

in 66119 Saarbricken, gegr. 01.04.1936
WEMAG A. Ruland GmbH & Co. KG
in 36043 Fulda, gegr. 07.05.1936

R. & F. Werning GmbH

in 33605 Bielefeld, gegr. 05.11.1936

25 Jahre

Eric Offermanns Sicherheitstechnik

in 42929 Wermelskirchen, gegr. 01.06.1987
Antic + Deco GmbH - Antik Beschlage
in 80469 Minchen, gegr. 01.09.1987

50 Jahre
Eisen-Trabandt GmbH
in 21682 Stade, gegr. 01.02.1962

75 Jahre

Rolf Griin

in 63538 GroBkrotzenburg, gegr. 01.04.1937
Giinther Fachhandel GmbH & Co. KG

in 97616 Bad Neustadt, gegr. 01.09.1937

150 Jahre

Peter Eisoldt

in 38640 Goslar, gegr. 01.01.1860

F. Kirchner Eisenwaren-Glas-Porzellan
in 67742 Lauterecken, gegr. 01.05.1860

C. Th. Leyendecker Heil GmbH

in 54290 Trier, gegr. 04.09.1860

175 Jahre

Johannes Topf Baubeschlag GmbH

in 25813 Husum, gegr. 01.05.1835

W. A. Tepel GmbH

in 45468 Milheim/Ruhr, gegr. 30.05.1835

250 Jahre
Maercklin C.F. Braun
in 70173 Stuttgart, gegr. 23.09.1760

100 Jahre

Habighorst Motor-Gartengerate GmbH
in 27232 Sulingen, gegr. 01.01.1911
Niehaus GmbH

in 49324 Melle, gegr. 09.01.1911
Ammon Beschlage-Handels GmbH
in 90439 Nirnberg, gegr. 01.04.1911
Schleiferei H. Eckl e.K.

in 94405 Landau, gegr. 15.05.1911
Deterding GmbH

in 31621 Pennigsehl, gegr. 01.06.1911
Erasmus GmbH + Co

in 52349 Duren, gegr. 01.08.1911
Franz Schanz GmbH & Co. KG

in 88512 Mengen, gegr. 27.09.1911

100 Jahre

Eisen-Kutzner GmbH & Co. KG

in 38518 Gifhorn, gegr. 01.05.1912
Fachhaus Glaubitz GmbH & Co. KG

in 29378 Wittingen, gegr. 01.09.1912
Aloys Rossmann KG

in 92526 Oberviechtach, gegr. 01.11.1912

200 Jahre
J.W. Déscher Ww.
in 27616 Beverstedt, gegr. 24.06.1812
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www. hartwarenwissen.de

ZHH intern

E-Learning-Tool fir Auszubildende im Hartwarenhandel erweitert

Unter www.hartwarenwissen.de hat der ZHH zusam-
men mit OEHL.NET und der Akademie Bauen & Woh-
nen eine Plattform eingerichtet, auf der unseren Mit-
gliedern ein E-learning-Tool fir Fach- und Beratungs-
wissen zur Verfigung steht. Hier kann Wissen mit
einem interaktiven Schulungssystem trainiert und Gber-
prift werden.

Nach einer Registrierung beim ZHH und erfolgter Frei-
schaltung kénnen die Lernenden unter verschiedenen
Lehrbereichen wdahlen. Basis sind zur Zeit die Bera-
tungsleitfaden der Akademie Bauen & Wohnen, die
als pdf zur Verfigung gestellt werden. In verschiede-
nen Trainingseinheiten kann dann das vorhandene
und erworbene Wissen Uberprift und in der Ab-
schlussprifung ein Zertifikat erworben werden.

Die Fortschritte werden dokumentiert. So ist es fir
einen Ausbildungsleiter maglich, die Lernfortschritte
seiner Azubis zu verfolgen.

Das Kursangebot (hier nur eine Auswahl) reicht von
Arbeitssicherheit, Uber Baugerdte/Bauwerkzeuge,
Elektro, Garten, Eisenwaren/Werkzeuge, Schlosser
und Beschlage bis hin zu Zooartikeln.

Diese Basisinformationen auf dem Niveau “Grundla-
gen des Fach- und Beratungswissens” fir Auszubilden-

Branchenbetriebsvergleich ausgebaut

Mehr Wissen bedeutet mehr Erfolg

Nachdem im Spéatsommer 2009 der online-basierte
Jahres- und Monats-Betriebsvergleich fir den Hartwa-
renhandel, den der ZHH in Zusammenarbeit mit dem
IfH konzipiert hat, gestartet ist, wurde im Frihjahr
2011 ein spezieller Betriebsvergleich fir den GPK-Be-
reich in Zusammenarbeit mit der EK/servicegroup
und dem Bundesverband fir den gedeckten Tisch,
Hausrat und Wohnkultur e.V. (GPK) angeboten.

Uber die Infernetseite www.zhh.de finden Sie eine di-
rekte Verlinkung zum Betriebsvergleich, wo Sie sich re-
gistrieren konnen. Einen ersten Eindruck verschafft
lhnen die eigens eingerichtete ZHH-Demoversion, die
hier hinterlegt wurde.

Die eigenen Kennzahlen und noch wichtiger diese im
Vergleich mit Kennzahlen der Branche erméglichen
den Blick Uber den eigenen Tellerrand hinaus und sind
eine solide Basis fir eine kompetente Unternehmens-
steverung.

In der Geschdftsstelle kénnen Sie einen Leitfaden des
Betriebsvergleiches in elektronischer Form bekommen,
der lhnen anhand eines Beispielfalles verrat, wie Sie

de im ersten Lehrjahr und neue Mitarbeiter im Fach-
handel sowie Verkdufer der GroBflache wurden im
Berichtszeitraum teilweise aktualisiert und durch den
Bereich ,Fachwissen” ergdnzt. Zwei warenkundliche
Lehrbriefe wurden 2012 freigeschaltet. Knipex stellte
Fachwissen zum Themenkomplex ,Zangen” zusam-
men und Hazet zum Bereich Drehmoment-Technik.
Weitere Lehrbriefe sind in Arbeit. Dieses Fachwissen
ermdglicht es dem Fachhandel, sich jederzeit kom-
pakt Uber die jeweiligen Themen zu informieren.
Fachwissen ist unerldsslich, um sich von den Wettbe-
werbern der Grof¥fléche oder dem Internet abzuhe-
ben. Unter www.hartwarenwissen.de bekommen Sie
wichtige Verkaufsargumente und Zusatzinformationen
for fundierte Verkaufsgesprache.

Die Nutzerzahlen zeigen, dass das Angebot ange-
nommen wird (sh S. 62).

Die Teilnahme am E-learning-Tools ist derzeit im Mit-
gliedsbeitrag des ZHH enthalten.

Mehr Informationen erhalten Sie in der Geschafts-
stelle: Claudia Koch, Tel.: 0211/47050-13, Fax:
-29, E-Mail: claudia.koch@hartwaren.de oder im
Internet unter www.hartwarenwissen.de.

e S - N - —
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durch lhre Teilnahme profitieren und die Erkenntnisse
aus den Zahlen umsetzen konnen.

Und nun ist lhre Teilnahme gefordert, um einen wich-
tigen Baustein fir ein effektives und effizientes Con-
trollingsystem fir Sie und unsere Branche wieder auf-
zubauen! Um den Einstieg zu erleichtern und um die
Datenbasis zigig zu erhdhen und somit aussagekraf-
tiger zu machen, hat der ZHH in den vergangenen
Jahren die Kosten fir die Teilnahme Gbernommen.
Auch 2013 tragt der ZHH die Teilnahmekosten!

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an die Ge-
schaftsstelle: Tel.: 0211/47050-11, Fax: -19, E-
Mail: geschaeftsfuehrung@hartwaren.de.
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Fast schon Tradition:

Tag des Auszubildenden wdéhrend der Eisenwarenmesse

Auf der Eisenwarenmesse 2010 fihrte der ZHH fir
alle Auszubildenden des PVH, Eisenwaren- und Werk-
zeugfachhandels den "Tag des Auszubildenden"
durch. Am letzten Messetag hatten die Auszubilden-
den die Gelegenheit, die Vielfalt der Branche hautnah
zu erleben, ihre Beratungskompetenz zu erhéhen und
vor allem die Partner im Werkzeug-, Befestigungs- und
Industriebedarf ndher kennen zu lernen. Mit Hilfe
eines Fragebogens erkundeten die Auszubildenden

1. Tag des Auszubildenden am 3. Mérz 2010

Glanzvolle Premiere:

Innovationspreis Eisen

Koelnmesse und ZHH verliehen auf der Eisenwaren-
messe 2012 erstmals den Innovationspreis EISEN.
Rund 100 Produkte von Werkzeug, Industriebedarf
sowie Befestigungs- und Verbindungstechnik bis hin
zu Beschlagen wurden eingereicht und mussten ge-
sichtet und bewertet werden. Eine Expertenjury wahl-
te die Nominierten, deren Neuheiten als besonders
wertvoll erachtet wurden. Alle nominierten Produkte
wurden auf der Messe im Rahmen einer Sonderschau
auf dem Messeboulevard und in der Passage Halle
4/5 gezeigt. Die Preisverleihung fand auf der Welco-
me Party am 4. Marz 2012 im Theater am Tanzbrun-
nen, unweit der Messe, statt.

2. Tag des Auszubildenden am 7. Marz 2012

die Messe und konnten bei richtiger Beantwortung der
Fragen interessante Preise der unterstitzenden Herstel-
ler gewinnen. 2012 wurde diese Initiative des ZHH
erfolgreich fortgesetzt. War der erste Tag des Auszu-
bildenden schon gut besucht, so erhdhte sich die Re-
sonanz auf den zweiten deutlich. Es nahmen 52 Azu-
bis aus Deutschland und Osterreich teil. Auf der
ndchsten Eisenwarenmesse im Jahre 2014 ist der drit-
te ,Tag des Auszubildenden” geplant.

Zusammen mit den be-
sten Neuheiten der Ei-
senwarenmesse zeich-
neten die Koelnmesse
und der Handelsver-
band Heimwerken,
Bauen und Garten e.V.
(BHB) zusatzlich Unter-
nehmen, die das
Thema Nachhaltigkeit
vorbildlich umsetzen, mit dem SustainabilityPreis
LEISEN” aus: wolfcraft und DIAGER.

Gewinner des ersten EISEN sind:

Dremaster DMK 200 - Gedore Tool Center
KG

KNIPEX Twin Force - KNIPEX-Werk C. Gustav
Putsch KG

Frasscheibe LD403 All in one -
Schleifwerkzeuge GmbH & Co.KG

Rhodius

Weitere Informationen unter:
www.eisenwarenmesse.de/award sowie unter
http://www.youtube.com/user/Eisenwarenmesse
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Einige ausgewdhlte Veranstaltungen in den Jahren 2010 - 2012

@ 23.01.2010 Industriegespréiche FHG, Bielefeld

® 12.02.2010 Partner des Fachhandels, Frankfurt

® 12.-16.02. 2010 FHG-Messestand auf der Ambiente, FfIM
® 28.02. 2010 Partner des PVH, K&In

® 24.03.2010 AKB-Messetreffen, Niirnberg

® 03. 03. 2010 Tag des Azubi, Kaln

® 28.02.-03.03.2010 ZHH-Messestand auf der Eisenwaren-
messe, Koln
BSD-Bundestreffen, Wien

VdM-Messestand auf der spoga/gafa,

® 29.04.-02.05.2010
® 05.-07.09.2010

Kaln
® 10. 09. 2010 Industriegespréiche FHG, Bielefeld
® 18.09. 2010 VdM-Branchenkongress, Nirnberg
® 19.09.2010 BMK-Innovationspreis, Léhne
® 04.10. 2010 Industriegespréche des AKW/multitec
mit dem ZVEI, Frankfurt
® 05.10.2010 Industriegespréche des AKW/multitec
mit dem FWI, Remscheid
®11.11.2010 Stéindige Konferenz AKB, Disseldorf
® 17.01.2011 50 Jahre AKB, Miinchen
® 11.-15.02.2011 FHG-Messestand auf der Ambiente, FIM
® 11.02.2011 Partner des Fachhandels, Frankfurt
® 26.-28.06.2011 VdM-Messestand auf der demopark
® 25.06.2011 VdM Branchentreff, Bad Salzungen

® 04.-06.09. 2011 VdM-Messestand auf der spoga/gafa,

KéIn

® 18.09. 2011 BMK-Innovationspreis, Ldhne

@ 10.10. 2011 Industriegespréiche des AKW/multitec
mit ZVEl und FWI, Disseldorf

® 18.11.2011 Partner des PVH, K&In

® 18.-19.11.2011 1. PVH Kongress, K3In

®24.11.2011 Stéindige Konferenz AKB, Duisburg

® 10. 02. 2012 Partner des Fachhandels, Frankfurt

® 10.-14.02. 2012 FHG-Messestand auf der Ambiente, FfM

® 21.03.2012 Branchentreff AKB, Niirnberg

® 04. 03. 2012 Partner des PVH, Kéln

® 04.03.2012 Innovationspreis  EISEN, Kéln

® 07.03.2012 Tag des Azubi, Kéln

® 04.-07.03.2012 ZHH-Messestand auf der Eisenwaren-
messe, Kdln

® 19.-22.04. 2012 BSD-Bundestreffen, Diisseldorf

® 25.-28.09.2012 BSD-Messestand auf der Security, Essen

® 02.-04. 09. 2012 VdM-Messestand auf der spoga/gafa,
Ksln

® 16.09. 2012 BMK-Innovationspreis, Ldhne

® 01.10.2012 Industriegesprache des AKW/multitec
mit ZVEl und FWI, Frankfurt

®22.11.2012 Sténdige Konferenz AKB, Iserlohn

@ jeweils im Frishjahr und Herbst
Regionaltagungen bzw. Rundtisch-
gesprache von AKB, AKW, multitec,
FDE, FHG und VdM

1. PVH - Kongress - 18. + 19. November 2011

Stdrker rudern hilft nicht, wenn die Richtung nicht stimmt (China)

Branchenabend und Ehrung der Partner des
PVH - Am Freitag, den 18. November, begann der
1. PVH Kongress in Kdln, so wie es schon Tradition
bei Veranstaltungen des ZHH ist, mit einem zwanglo-
sen kulturellen und gesellschaftlichen Teil. Rund 100
der knapp 250 Teilnehmer konnten bei einer Fihrung

durch das "unterirdische KéIn" viel Interessantes Gber
die Jahrtausende alte Geschichte der ehemaligen ré-
mischen Stadt erfahren und archéologische Kostbar-
keiten bewundern. Am Abend fand dann im histori-
schen Brauhaus Gilden im Zims der Branchenabend
statt. In zwanglosem Rahmen bot sich hier 160 Besu-
chern die Gelegenheit, alte Bekannte wieder zu tref-
fen und neue Kontakte zu kniipfen. Da es 2011 keine
Eisenwarenmesse gegeben hat, fand an diesem
Abend auch die Ehrung der Partner des PVH statt. Die

Uberwiegende Mehrheit der Ausgezeichneten hat es
sich nicht nehmen lassen, die Urkunde persénlich ent-
gegen zu nehmen.

Die Zukunft des PVH - Am Samstag Morgen be-
gann der offizielle Kongressteil im Congress Center
Ost der Koelnmesse. Durch das Programm fihrte der
bekannte Radiomoderator des WDR Tom Hegermann,
der in einer sehr ansprechenden und persénlichen Art
und Weise die Referenten vorstellte und auch das Ge-
sprach mit dem Geschaftsfihrer des Institutes fur Han-
delsforschung, Dr. Kai Hudetz, und Prof. Dr. Werner
Reinartz sachkundig moderierte.

3. PVH Kongre==

L F".'Hh'l#mh:- 20 | RSk
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Der Kongress wurde durch Dr. Paul Kellerwessel im
Namen der vier veranstaltenden Verbdnde, ZHH,
FDM, FWI und ZVEI, ersffnet. Er wies darauf hin, dass
sich im Markt gravierende Veranderungen zeigten,
die Reaktionen erforderten. Zukunft dirfe nicht als Be-
drohung gesehen werden, sondern als Chance. Der
1. PVH Kongress solle der Beginn einer Reihe sein,
die zu einem Ubergreifenden Gedankenaustausch bei-
trage. Ausdricklich dankte er den zahlreichen Spon-
soren, die maB3geblich geholfen hatten, diesen Kon-
gress zu realisieren. Diese hatten eine kleine Messe
organisiert, die in den Pausen die Gelegenheit zum
zwanglosen Gespréch bot.

Marktanalyse des PVH - Dr. Kai Hudetz, Ge-
schaftsfihrer des Institutes fir Handelsforschung, er-
lGuterte zu Beginn den Aufbau der Studie, grundsatz-
liche Fragestellingen und erste Ergebnisse. Ausge-
hend von der Feststellung des IST-Zustandes wurden
Perspektiven fir den PVH entwickelt. Befragt wurden
Héandler, Lieferanten und Kunden zu verschiedenen
Aspekten des Leistungsportfolios. Starken und Schwa-
chen wurden herausgearbeitet sowie die Fremd- und
Selbsteinschatzung gegenibergestellt. Es zeigten sich
deutliche Diskrepanzen in der Fremd- und Selbstein-
schatzung der Beziehungen zwischen PVH und Liefe-
ranten, die durch intensivere Gesprache miteinander
ausgerdumt werden mussen. Die Einschatzungen von
PVH und ihren Kunden sind recht Ubereinstimmend.
Als Konkurrenz fir den PVH, der im Gefige Lieferant
und Kunde als Bindeglied fungiert, haben sich der Di-
rekivertrieb und das Internet herausgestellt.
Zukunftsbetrachtung des PVH - Der zweite Vor-
trag beschaftigte sich mit den Schlussfolgerungen aus
der Studie. Prof. Dr. Werner Reinartz, Universitdt
Kéln, verdeutlichte, dass es nicht ausreicht, Plane zu
machen, sondern dass Planung und Analyse unver-
zichtbar sind. Wesentlich fir eine erfolgreiche Arbeit
ist die Kommunikation - und zwar in alle Richtungen.
Die Auswirkungen von Social Media auf den
Handel - Der dritte Vortrag beschéftigte sich mit
dem ,neuen Internet’, den Social Media. Thomas
Kniwer verdeutlichte, dass im Grunde nichts anderes
passiert als im guten alten Tante Emma Laden : es fin-
det Kommunikation statt, es wird nicht nur anonym
verkauft bzw. gekauft, sondern es wird miteinander
geredet, es werden L3sungen fir alle méglichen Pro-
bleme gesucht und gefunden.

Am Nachmittag folgten zwei Vortrdge zur Ver-
triebsorientierung. Den Anfang machte Prof. Dr.
Lothar Miller-Hagedorn, der eher theoretisches
Grundlagenwissen vermittelte. Ziel seines Vortrages
war es, die Zuhdrer dazu anzuregen, dariber nach-
zudenken, wo sie selbst stehen. Er hob die Wichtig-

keit der Branchenbetriebsvergleiche hervor, die auch
von uns angeboten werden. Die grundlegende Frage
sei, warum soll der Kunde gerade bei mir kaufen,
wenn es vier Mitbewerbergruppen um die potentiellen
Kunden gibt2 Die PVH-Kollegen, der Direktvertrieb der
Industrie, die Baumdrkte und Wiirth waren seine we-
sentlichen Konkurrenten. Es folgte zum Abschluss der
praxisorientierte Vortrag des Verkaufstrainers Dirk
Kreuter aus Bochum. Basis seines Vortrages war das
Statement "Wir verlieren Kunden nicht durch bessere
Produkte, sondern durch bessere Verkdufer der Mitbe-
werber". Sehr plastisch erlauterte er zwdlf Phdnome-
ne in der Betriebsfihrung, die sich dahingehend zu-
sammenfassen lassen, dass das A und O die richtige
Auswahl der Vertriebsmitarbeiter ist, die dann entspre-
chend gefordert und geférdert werden missen.

Am spdten Nachmittag zog Lothar Bauer, Sprecher
der Fachgruppe Werkzeuge im FDM, ein Uberaus po-
sitives Fazit dieses ersten PYH-Kongresses: Man habe
einen ganzen Koffer voller Ideen erhalten, der fir
jeden wertvolle Anregungen enthalte. Die Teilnahme
sei lohnend gewesen und die vergangenen Stunden
regten zum Nachdenken an. Die Markistudie hatte ge-
zeigt, dass der PVH von seinen Kunden geschatzt
werde, aber auch, dass es Kommunikationsbedarf mit
den Lieferanten gibt; allerdings gebe es nichts, was
nicht durch Gesprache geldst werden kénne. Lothar
Bauer dankte Dr. Kellerwessel, stellvertretend fiir die
regelméBigen Industriegesprache zwischen Industrie
und Handel, wovon die Initiative fir diesen Kongress
ausgegangen war, fir diese Veranstaltung sowie den
Sponsoren, ohne die dieser Kongress nicht in dieser
Form hatte durchgefihrt werden kénnen. Er war zu-
versichtlich, dass man sich in zwei Jahren zum 2. PVH
Kongress wieder sehen werde.

Parallel zum Kongressprogramm gab es die Méglich-
keit, die Stadt Kdln kennenzulernen: Stadtrundfahrt
und -gang sowie die Besichtigung des Domes waren
unter fachkundiger Leitung maglich.

Am 1. und 2. Marz 2013 findet in Koln der 2.
PVH Kongress statt.
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Die Internationale Vereinigung der Hartwa-
renhandlerverbande (IHA) - gegr. 1909 - veran-
staltete im Jahre 2011 ihren 51. IHA-Kongress in Las
Vegas. Verbande aus verschiedenen Landern haben
sich vor mehr als 100 Jahren zusammengeschlossen,
weil sie weitsichtig erkannt hatten, dass kein Unter-
nehmen, Héndler oder Land fiir sich alleine florieren
kann. Dies gilt im 21. Jahrhundert noch viel mehr als
damals. Die Komplexitat des globalen Handels fihrt
dazu, dass sich GroB- und Einzelhéndler an ihre Be-
rufsverbdnde wenden, um ihre Interessen zu sichern
und Entwicklungen zu beeinflussen. Die IHA agiert als
zentrale Anlaufstelle fir etwa 26.700 Hausrat- und Ei-
senwarenunternehmen aus 14 Landern weltweit und
schitzt deren Interessen.

Informationen iber die IHA in englischer Sprache
finden Sie unter http://www.ihaworldwide.org;
den Newsletter unter www.zhh.de/Zusammenar-

beit/IHA

Wer Interesse daran hat, fir eine begrenzte Zeit (zwi-
schen drei Monaten und einem Jahr) in einem der Mit-
gliedsstaaten zu leben und zu arbeiten, der kann dies
mit Hilfe des weltweiten Fortbildungsprogram-
mes leichter organisieren als alleine.

lhre Ansprechpartnerin ist Brigitte Schmidt, Tel.:
0211/47050-11, Fax: - 19, E-Mail: brigitte.
schmidt@hartwaren.de.

ZHH - international

IHA-Mitgliedsverbénde

Australia - Hardware Federation of Australia

China - China National Hardware Association

Finland - Finnish Hardware Association

France - Confédération Francaise de la Quincaillerie
(CFQ)

Germany - Zentralverband Hartwarenhandel e.V. (ZHH)
Great Britain - British Independent Retailers Association
(bira)

Italy - Assofermet

Japan - Japan DIY Industry Association

Netherlands - Vertaz

Pakistan - Pakistan Hardware Merchants Association
Spain - FEDAFE und Gremi de Comerciants de Ferreteria
de Catalunya

Sweden - Sveriges Bygg- och Jérnhandlareférbund
Switzerland - swissavant

USA & Canada - North American Retail Hardware As-
sociation

Stand: Dezember 2012

THE MANAGING COMMITTEE (2012)
President - Richard Thomes - USA
Chairman - Chris Patterson - Great Britain
Treasurer - Rod Evins - Australia
Secretary General - Bill Lee - USA

Goran Sundstrom - Sweden
Nicolas Berthet - France

Usman Ghani - Pakistan

Dr. Paul Kellerwessel - Germany

51. IHAKongress in Las Vegas vom 09. - 12. Mai 2011

Erstmals in der ,,Neuen Welt”

Der 51. IHA-Kongress fand vom 9. — 12. Mai 2011 in
Las Vegas statt. Rund 70 Delegierte aus verschiedenen
Landern trafen sich mit den amerikanischen Kollegen der
NRHA im Bellagio-Hotel, das direkt am berihmten Las
Vegas-Boulevard gelegen ist. Damit kam der IHA-Kon-
gress in seiner 102-jchrigen Geschichte das erste Mal
nach Amerika.

Verbandssitzungen - Bevor der Kongress offiziell er-
Sffnet wurde, standen die internen Sitzungen der IHA an.
Zundchst tagte das Management-Committee, das sich mit
den Finanzen, der Entwicklung der IHA und dem perso-

nellen Wechsel im Vorstand sowie der Zukunft der IHA in-
tensiv auseinandersetzen musste. Da der bisherige Vorsit-
zende, Olivier Blondet aus Frankreich, seine Posten im
franzésischen Verband niedergelegt hatte, musste ein
neuer Vorsitzender gewdhlt werden; ebenso ein neuer
Generalsekretar, weil Jonathan Swift aus Altersgrinden
mit dem Ende des Kongresses sein Amt niederlegte. Doch
mit Christopher Patterson aus Grof3britannien konnte ein
neuer, féhiger Vorsitzender gefunden werden, der bereits
seit vielen Jahren sehr aktiv im IHA-Vorstand mitarbeitet.
Als neuer Generalsekretdr erklarte sich Bill Lee vom ame-
rikanischen Verband bereit, diese Aufgabe zu iberneh-
men.

Auf der General-Versammlung der IHA wurden die Regu-
larien der IHA behandelt. Dabei ging es um die Finan-
zen, Neuwahl des Management-Committees und auch
um die Neubesetzung des Generalsekretars der IHA. Als
Prasident wird weitere zwei Jahre Richard Thomes aus
Amerika dieses Amt bekleiden, da der 52. Kongress wie-
der in Amerika geplant ist. Gleichzeitig wurde aber dis-
kutiert und angeregt, dass in den Zwischenjahren kleine-
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re Veranstaltungen statifinden sollten, um die Bindung in-
nerhalb der IHA zwischen den Unternehmen der einzel-
nen Lander zu stdrken. Diese Veranstaltungen sollten ko-
stengUnstig sein, ggf. nur mit einem Redner, durch einen
Sponsor geférdert, zeitgleich mit internationalen oder no-
tionalen Ausstellungen oder wahrend einer nationalen
Konferenz staftfinden. Sie miissten nicht traditionell im
IHA-Kongress-Stil durchgefiihrt werden und kénnten - je
nach Wunsch - auch ohne ein gesellschaftliches Pro-
gramm sein. Gleichzeitig wurde angeregt, den bilatera-
len Austausch der IHA-L&nder untereinander zu forcieren:
Uber den Newsletter und die verstarkte Aktivierung der
Web-Sites. Die bilateralen Treffen zwischen einzelnen
Verbdnden sollen dazu genutzt werden, Ideen unterein-
ander auszutauschen und das Leistungsangebot fir die
Anschlusshduser zu vergleichen, um so voneinander zu
lernen.

Kongress - Am 10. Mai 2011 konnten Richard Tho-
mes, Christopher Patterson und Bill Lee rd. 150 Mitglie-
der des amerikanischen Verbandes sowie 70 IHA-Dele-
gierte aus den anderen Mitgliedslandern zum 51. IHA-
Kongress begriBen. An zwei Vormittagen standen ver-
schiedene Vortrdge zum Thema Marketing u. a. hinsicht-
lich unterschiedlicher Altersgruppen und zum Themen-
komplex soziale Netzwerke und Online-Marketing auf
dem Programm. Alternativ bestand am zweiten Tag die
Méglichkeit, die verschiedenen Eisenwaren-, Baumarkt-
und Hausratgeschdfte in Las Vegas zu besichtigen. Nach-
mittags konnte in Las Vegas die National Hardware
Show besucht werden, wo der gesamte Garten- und Ei-
senwarensekfor mit vielen amerikanischen und ausléndi-
schen Ausstellern vertreten war. Ebenso stand der dritte
Tag zum weiteren Besuch der National Hardware Show,
verbunden mit der Teilnahmeméglichkeit an Vortragen
des amerikanischen Verbandes, zur Verfigung. Themen:
Welchen Wert die regionalen Geschéfte fir die Wirt-
schaft darstellen; wie man auf seiner Internet-Plattform
die Vorteile und Verbesserungsmdglichkeiten durch die
verkauften Produkte dem Verbraucher verdeutlicht sowie
die Verleihung und Feier des vom NRHA verliehenen Un-
abhdangigkeitspreises im Fachhandel.

Vortrédge - Mit dem Thema ,Wie unferscheide ich die
generationsbedingt unterschiedlichen Kéuferschichten”
begann das Veranstaltungsprogramm. Jim Welch (The
Growth Leader Inc.) bot den Delegierten einen unterhalt-
samen und sehr interessanten Vortrag. In diesem unter-
schied er drei Generationen: Die junge Generation, ge-
boren nach 1978, die Generation zwischen 1978 und
1965 und die vor 1965 geborenen ,Babyboomer”. Jede
Generation hat andere Lebens- und Verbrauchererfahrun-
gen gemacht, die sie pragen und auf die im erfolgrei-
chen Marketing geachtet werden muss.

Im zweiten Vortrag ging es Phil Mitchell (Inh. Discovery-
Based Retail) um die effektive Kommunikation — kurz

alles, womit das Geschaft identifiziert wird, sowohl gute
als auch schlechte Dinge. Es ist wichtig, die richtigen Me-
dien sowie eigene Zielgruppen zu kennen und sie konse-
quent umzusetzen und sténdig zu Uberprifen. Bei der
Werbung geht es allein um den Zweck, Produkte und Ser-
vice zu verkaufen. Dabei ist die Kosten-Nutzen-Rechnung
entscheidend. Hierbei sollte immer der Erfolg der Wer-
bung Uberprift werden.

Seinem Vortrag schloss sich die Vorstellung und Ehrung
der drei innovativen Handler des Jahres an, die sich
durch ihre Ideen, Konzepte oder Weiterbildungsinitiati-
ven in letzter Zeit hervorgetan haben.

Nachmittags ging es zur National Hardware Show, der
sich am Abend die Ehrung der jungen Unternehmer des
Jahres aus Amerika, England, Frankreich und China an-
schloss.

Am néchsten Morgen stand dann das Thema ,Social
Media / Online Workshop” auf dem Programm sowie
alternativ die Mdglichkeit, an einer Besichtigungstour der
verschiedenen Eisenwaren- und Hausrathdndler im Kreis
Las Vegas teilzunehmen. Dabei wurden Lowes, Walmart-
Depot, Sonoma und Ace Hardware besichtigt. Am Nach-
mittag gab es erneut die Maglichkeit, die National Hard-
ware Show zu besuchen sowie abends eine aftraktive
Show in Las Vegas.

National Hardware Show - Auf dieser Messe stellt
eine Vielzahl von Ausstellern aus dem Eisenwaren- und
Werkzeugbereich, des gesamten Garten- und Outdoor-Li-
ving-Segmentes und aus kleineren Segmenten aus den
Bereichen Sanitdre Anlagen und Elekironik, Haushalts-
waren sowie Farben und Lacke aus. Daneben stand aber
auch ein grofier separater Bereich fir internationale Aus-
steller zur Verfigung, wo sich vor allem kleine Stande
aus China, Indien, Taiwan, Hongkong, &hnlich wie auf
der Eisenwarenmesse oder der Ambiente, prasentierten.
Insgesamt stellten 1.515 Aussteller iber alle Bereiche auf
der National Hardware Show aus. Aus Deutschland
waren Wiha und KWB mit kleinen Sténden vertreten.

Daneben bot Las Vegas mit seinen spektakuldren Hotel-
anlagen, Shows und Casinos ausreichend Gelegenheit,
neue Eindriicke zu gewinnen und schdne Stunden zu ver-
leben. Der 51. internationale Kongress bot so wieder ein
inferessantes Programm in einer attraktiven Stadt und vor
allem die Kommunikation mit Kollegen aus anderen L&n-
dern, um neue ldeen zu erhalten, neue Geschdfte zu
sehen und Ideen fir das eigene Unternehmen mit nach
Hause zu nehmen.
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Nutzen Sie die Vorteile lhrer Mitgliedschaft!?

Wir sind die Interessenvertretung fir den Hartwarenhandel. Mit Einkauf haben wir nichts zu tun.
Wir bieten lhnen als Mitglied eine Fille von Leistungen, die fir Sie auch finanziell attraktiv sind.

e Informationsdienste
e Mitgliederzeitschrift ZHH-Information
e Geschaftsbericht
e ZHH-Warenkunde online und gedruckt
o Ubersicht iiber Kontokorrentkonditionen
e Arbeitsvertragsvordrucke
o Lehrbriefe und Merkblatter
e Mitgliederversammlungen
e PVH Kongress
® ERFA- und Marketinggruppen
® Bundestreffen des Arbeitskreise
® Rundschreiben des Arbeitskreise
e Seminare und Lehrgange
® Rahmenabkommen:
e Akten- und Datentragervernichtung
- Rhenus Data Office GmbH
Bonitats- und Adressenpriifung
- tesch Inkasso
Datenschutzbeauftragter - SMC
EC Cash Terminals - PCS PayCard Service
Energieeinkauf und Controlling
- Plan Energie
Forderungsmanagement - debcash
Frachtgebihren - Deutsche Frachten-
prifstelle Otto Rasch KG
e Handy-Tarife - Deutsche Telekom
Hotels - Hotel-Gruppen von Accor-Dorint Gber
Maritim bis Minotel
Mietwagen - Europcar Interrent
Musikbeschallung - GEMA
Paketdienst - UPS
Plusbrief individuell Business
- Deutsche Post
e Ricknahme von Versand-/Verkaufs-
verpackungen - Viw
e Telefonanlagen - ecotel
e Versicherungen: Kompletter Versicherungs-
schutz, von der Auto- bis zur Sachversicherung
- Hemmer & Felder
e Warenkreditversicherungen
- HFB

e Erstellen von Lieferbedingungen AGB
e Mitarbeit in Handelsbeirdten

e Aufgaben gegeniber Lieferanten
e Gestaltung der Vertriebswege
e fachhandelsgerechte Sortimente
e Einkaufsbedingungen
@ Positionspapiere

e Interessenvertretung gegenuber
e Industrie und GroBhandel
e Verbanden und Kammern
® Messegesellschaften
® Behérden
e politischen Parteien
e Institutionen der Normung
e Medien
e Verbraucherorganisationen und Testinstituten
o Wettbewerbszentralen

Wahren der Brancheninteressen
Imageférderung des Fachhandels
Begrinden der Fachhandelsleistung
Leistungsférderung der Mitglieder
Férderung einer gesunden Branchen-
struktur

e Herstellen von Offentlichkeit

e politische Stellungsnahmen

e der Verband als Ratgeber

® juristisch

e strafegisch

e betriebswirtschaftlich

e bei Fragen nach Bezugsquellen
e Vermittlung von Auslandspraktika

Sparen Sie Zeit und Geld durch lhre Mit-
gliedschaft im ZHH und profitieren Sie von
unserem Know-How.

Wer sonst vertritt lhre Interessen gegentber der Indu-
strie2 Einzelkampfer haben es heutzutage schwer, ihre
Interessen gegeniber der Industrie durchzusetzen.

Gemeinsam sind wir stdarker. Kommen Sie zu unseren Veranstaltungen, fragen Sie Kollegen
oder informieren Sie sich in der Geschaftsstelle (Tel.: 0211/4705011, Fax: 0211/ 4705019, E-Mail: gescho-
eftsfuehrung@hartwaren.de) bzw. im Internet unter www.zhh.de.
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Arbeitskreise im ZHH @

Spezialisierung der Branche erfordert Arbeitskreise

Der Zentralverband Hartwarenhandel e.V., Disseldorf, ist der Berufsverband fir den mittelsténdischen Fach-
handel der Hartwarenbranche. Er gliedert sich in neun Arbeitskreise und Verbande, die das breite Branchen-
spekirum abdecken. Jedes Mitgliedsunternehmen gehért zu einem oder mehreren Verbanden und Arbeitskrei-
sen. Eine reine ZHH-Mitgliedschaft gibt es nicht.

Mit der Bildung von Arbeitskreisen und Fachverbanden ist der ZHH einer Entwicklung, die den Eisenwaren-
und Hausrathandel seit Jahrzehnten pragt, gefolgt: dem Trend zur Spezialisierung. Diesem Wandel, der Ent-
stehung neuer Betriebstypen als Antwort auf andere Kundenbedirfnisse und verénderte Markterfordernisse, hat
der ZHH auch die Verbandsstrukturen angepasst. Neun Arbeitskreise bzw. Fachverbénde entstanden in den
vergangenen Jahrzehnten. Sie bieten den Unternehmen heute die Chance, sich fachbezogen zu organisieren
und die jeweils gewinschten besonderen Verbandsdienste in Anspruch nehmen zu kénnen.

AHB AKB AKW

Arbeitskreis Hartwarenhandel Arbeitskreis Baubeschlag Arbeitskreis Werkzeuge

Berlin / Brandenburg Produktionsverbindungshandel FachgroBhandel mit Werk-

gegr. 2006 mit Baubeschlagen und Sicher- zeugen, Verbindungstechnik und
heitstechnik Industriebedarf

gegr. 1961 gegr. 1965

AKW

BMK BSD FDE

Bundesverband Mittelstandischer Bundesverband Sicherungstechniki Fachverband des Deutschen
Kiichenfachhandel Deutschland e. V. Eisenwaren- und Hausrathandels
Fachhandel mit Einbaukiichen Fachhandel mit Sicherheits- Fachhandel mit

und Haushalt-Grof3- technik sowie Montage- und Eisenwaren und

geraten ) Wartungsservice Hausrat

gegr. 1994 S RochE gegr. 1992 BSD gegr. 1898

BMK =
_— @) FDE

Kiichenfachhandel

FHG multitec vdM

Fachkreis Hausrat / GPK Bundesverband Produktions- Verband der Motoristen
Facheinzelhandel mit den verbindungshandel Fachbetriebe mit Garten-, Forst-
Sortimenten Vollsortimenter im PVH mit Stahl, und Kommunalmaschinen sowie
Hausrat und Fachhrels= Sanitar, Werkzeug, Beschlagen, vollem Service

GPKB = T Befestigungstechnik gegr. 1991

gegr. 1987 %m .E, gegr..1996

als Gruppe 67 - —— ';,';-'-‘": ~ 7

1993 in FHG }‘7'5”] 8 multitec

umbenannt ~ = vdMm
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@ Arbeitskreis Hartwarenhandel Berlin / Brandenburg - AHB

Rainer D. Toltz
Berlin
Vorsitzender des AHB

Sprecherkreis des AHB

Rainer D. Toltz, d. toltz e.K., Berlin - Vorsitzender

Hans-Joachim Prietz, H.-J. Prietz, Bad Sachsa
(stv. Vorsitzender bis Ende 2008)

Detlef Groth, Werkmarkt Detlef Grotz, Glienicke
Andreas Strauch, Workshop Strauch GmbH, Berlin

Thomas Dammann, ZHH, Diisseldorf
(geschaftsfihrendes Vorstandsmitglied)

Interessenvertretung fir
Berlin und Brandenburg

Seit 2006 sind im AHB die Hartwarenhéndler des
Fachverbandes des Hartwarenhandels (FDE) Berlin
und Brandenburg e.V. organisiert. Der AHB vertritt so-
wohl Einzelhandler als auch Produktionsverbindungs-
handler (PVH) aus dieser Region im ZHH.

Sprecher dieses Arbeitskreises ist der Vorsitzende des
Fachverbandes des Hartwarenhandels (FDE) Berlin
und Brandenburg e.V. Rainer D. Toltz, der dieses Amt
seit 2002 innehat und 2010 in der Sitzung des Vor-
standes wiedergewdahlt wurde.

Zum Jahreswechsel 2009/2010 schied aus Alters-
grinden Knut Philipp aus dem Vorstand aus, so dass
sich nunmehr der Vorstand und Sprecherkreis des
AHB aus 4 Personen zusammensetzt. Die Gbrigen Vor-
standsmitglieder erkldrten sich zur Weiterarbeit bereit
und wurden als Vertreter des AHB im ZHH bestatigt.
Auf der Prasidiumssitzung 2010 wurde Rainer D.
Toltz als Vorsitzender des Fachverbandes erneut ins
Prasidium des ZHH gewahlt. Im Berichtszeitraum wur-
den vom AHB in Kooperation mit den anderen Ar-
beitskreisen des ZHH jahrlich vier Rundtischgespra-
che in Berlin angeboten, um einen Erfahrungsaus-
tausch und eine Meinungsbildung zu betreiben sowie
aktuelle Themen zu diskutieren. Neben der Diskussion
wichtiger rechtlicher und betriebswirtschaftlicher Ver-
anderungen wurden u.a. Themen zur Weiterbildung,
zum Branchenbetriebsvergleich und zum E-learning-
Tool hartwarenwissen.de behandelt. Aktuelle Bran-
cheninformationen erhielten die AHB-Mitglieder je
nach Warensortiment und entsprechender Zuordnung
Uber die Rundschreiben der einzelnen Arbeitskreise

des ZHH.

Wie im Gbrigen Bundesgebiet waren besonders die
Berliner mit der zunehmenden Verkaufsflache im Ein-
zelhandel konfrontiert, die auch den Hartwarenhénd-
lern zusetzte. So stieg die Verkaufsflache in Berlin in-
nerhalb von nur 6 Jahren, von 2006 bis 2011, um 25
%, was einen Anstieg der Verkaufsflache pro Einwoh-
ner von 1,19 m2 2006 auf 1,44 m2 2011 bedeutete.
Neben dem Nachholbedarf im Ostteil der Stadt ist fur
dieses Wachstum vor allem der Neubau auf der ,Gri-
nen Wiese” verantwortlich, der inzwischen eingestellt
wurde. Berlin hat nach Angaben des Handelsver-
bands Berlin e.V. aktuell einen Uberhang an Verkaufs-
flache von Gber 600.000 m?, dem keine Kaufkraft ge-
geniber steht. So wuchs in diesem Zeitraum der Um-
satz nur minimal um 4,1 %, von 12,2 Mio. Euro auf
12,7 Mio. Euro (s. nebenstehende Tabelle), was einer

28

Geschdftsbericht 2010 - 2012



Arbeitskreis Hartwarenhandel Berlin / Brandenburg - AHB
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Kennziffern des Berliner Einzelhandels
Einzelhandel im engeren Sinne, in Verkaufsréumen, ohne Handel mit KFZ, Tankstellen und Apotheken

Einheit [2006|2007 | 2008 | 2009 2010 2011
Beschaftigte 1) 1.000 62,0 | 63,5 |636 |[637 |630 63,0
Verkaufsfléche 2 | Mio. gm 4,0 4,1 4,2 4,3 4,4 5,0
Umsatz 3| Mrid. Euro | 12,2 | 124 |125 |[122 | 124 12,7
Verkaufsfliche | 119 [ 1,22 | 1,25 |1,28 |1,30 1,44
pro Einwohner 4

Erklérung der FuB3noten:

for Statistik Berlin-Brandenburg)

1) Angaben des Amtes fiir Statistik Berlin-Brandenburg und Handelsverbands Berlin e.V. (HBB)

2) Im Rahmen der Uberarbeitung des StEP Zentren 2020 (Stand 2005) erfolgte 2009 eine gesamistadtische Sonder-
erhebung der Verkaufsflchen des Berliner Einzelhandels. Es wurde eine Gesamtverkaufsflache von 4,3 Mio. m?
ermittelt. Aufgrund der unterschiedlichen Erhebungsmethoden wurde zwecks Vergleichbarkeit die im StEP Zentren
2020 fir das Jahr 2003 mit 4,16 Mio. m? ausgewiesene gesamtstadtische Verkaufsflache um 0,4 Mio. m? Ver-
kaufsflache reduziert und die Zahlenreihe entsprechend korrigiert.

3] Angaben des Amtes fir Statistik Berlin-Brandenburg und HBB e.V.
4) Melderechtlich registrierte Einwohner am Ort der Hauptwohnung, jeweils zum 31.12. d.J. (Angaben des Amtes

jghrlichen Steigerung von 0,7 % entsprach. Die Folge
war ein weiter zunehmender Preisdruck im Berliner
Handel, den auch der Hartwarenhandel in Berlin und
Brandenburg zu spiren bekam.

Im Land Brandenburg wird von einer Verkaufsflache
von 4,5 Mio. m? (Stand 2011) ausgegangen, was je
Einwohner des Landes Brandenburg rechnerisch einer
Verkaufsflache von 1,8 m? entspricht. Damit liegt der
Bestand in Brandenburg weit tber dem Bundesdurch-
schnitt von 1,46 m? je Bundesburger, wahrend Berlin
noch knapp darunter rangiert.

Die steigende Verkaufsflache in Berlin zeigt sich auch
bei den Baumdarkten in Berlin und im Umkreis. So hat
sich zwar die Anzahl der Baumarkte in den letzten 3
Jahren nicht wesentlich erhht (+2 auf 55 Baumdarkte
im Jahr 2011), aber die Flache ist von 416.600 m?
um gut 20.000 m? auf 438.500 m? gewachsen. Dies

entspricht einer durchschnittlichen Verkaufsflache je
Baumarkt von 7.973 m2. Damit verfigt Berlin zwar
weiterhin aufgrund der hohen Bevdlkerungsdichte
quadratmetermdafig neben Hamburg Gber die gering-
ste Baumarkidichte je Einwohner, verzeichnet aber mit
dem Saarland zusammen besonders groBe Standorte,
denn 56 % aller Baumarkte weisen eine Verkaufsfla-
che von mehr als 7.500 m? auf — im Bundesdurch-
schnitt 5.360 m2. Dies sorgt im Hartwarenhandel in
Berlin fir ein zunehmend schwierigeres Geschaft und
fihrte dazu, dass sich in den letzten drei Jahren die
Anzahl der Hartwarenhdndler, die im Verhdltnis zum
Bundesdurchschnitt besonders in Berlin sehr hoch lag,
reduzierte. Gleichzeitig nahm die Spezialisierung wie
auch der Trend zum Nahversorger weiter zu, um sich
in Zeiten der zunehmenden Flachenexpansion zu be-
haupten.
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Martin Meesenburg

Flensburg
Vorsitzender des AKB

Sprecherkreis des AKB (2010)
Martin Meesenburg, Fa. gb Meesenburg OHG,

Flensburg - Vorsitzender

Gerd Ammon, Fa. J. Friedrich Ammon GmbH & Co.
KG, Nirnberg (bis November 2012)

Klaus-Peter Boock, Fa. Eisen Jager Kiel GmbH, Kiel
Heino Cordes, Fa. Schiitt-Duis GmbH & Co. KG, Aurich

Dr. Wolfgang Frisch, Fa. Herm. Fichtner Hof GmbH,
Hof

Bernd Garlipp-Méller, Fa. Hans Méller & Sohn
GmbH, Kelkheim

Rainer Hribar, VBH Holding AG, Korntal-Miinchingen
(bis November 2012)

Hermann Lueg, VBH Deutschland GmbH, Korntal-
Miinchingen (ab November 2012)

Klaus Matschke, Fa. Paul Paschke GmbH, Hannover

Klaus Schwager, Fa. Hafele GmbH & Co. KG, Nagold
(stellvertretender Vorsitzender)

Rainer D. Toltz, Fa. Rainer D. Toltz, Berlin

Arbeitskreis Baubeschlag - AKB

Schlagkrdaftige Baubeschlag-
Interessenveriretung

Der 1961 gegrindete Arbeitskreis Baubeschlag ist
der dlteste Arbeitskreis innerhalb des Zentralverban-
des Hartwarenhandel e.V. Er vertritt die Interessen der
im Produktionsverbindungshandel (PVH) tatigen Un-
ternehmen mit den Sortimentsschwerpunkten Mébel-,
Tr- und Fensterbeschlage, Verbindungstechnik, Werk-
zeuge/Maschinen, Arbeitsschutz und Sicherheitstech-
nik. Derzeit gehéren diesem Spezialistenkreis rund
65 Unternehmen mit anndghernd 200 Standorten an.
Sie reprasentieren ca. 80 % des Markfes.

Aktivitdten des Arbeitskreises Baubeschlag

Arbeitsbilanz - In den Jahren 2010, 2011 sowie
2012 fanden insgesamt 22 Verbandssitzungen statt,
davon 8 gemeinsam mit der Industrie. Zudem wurden
insgesamt 48 Rundtischgesprdche im Frihjahr und
Herbst durchgefihrt, 2 Branchentreffen anlasslich von
Messen veranstaltet und zweimal war der AKB mit ei-
genem Stand auf Messen prasent. Daneben arbeitet
der AKB in Gremien der Normung mit und in Len-
kungsgremien von Zertifizierungsgesellschaften. Aus-
serdem stellt er zusammen mit Industriepartnern Refe-
renten fir die AKB-Fortbildungskurse. Allein diese
Zahlen belegen, dass der AKB trotz seiner mehr als
50 Jahre mit der Zeit geht, sich den Anforderungen
des Marktes stellt und fir die Zukunft gut aufgestellt
ist.

Rundtischgespréche = An den jeweils im Frihjahr
und Herbst stattfindenden regionalen Rundtischge-
sprachen haben im Berichtszeitraum durchschnittlich
64,3 % der Mitglieder teilgenommen. Diese hohe An-
wesenheitsquote zeigt einerseits den Stellenwert des
Arbeitskreises Baubeschlag bei seinen Mitgliedern,
andererseits belegt sie - trotz der schwierigen wirt-
schaftlichen Lage und des Wettbewerbs untereinan-
der - den Zusammenhalt der Branche. Auf den Rund-
tischgesprachen wurde die Basis fir gemeinsame Ge-
sprache mit Industriepartnern gelegt. Daneben erhalt
der AKB wertvolle Anregungen und Tipps fir die Ver-
bandsarbeit.

AKB-Vorstand = Im Herbst letzten Jahres wurden
turnusgemdf die Regionalsprecher fir drei Jahre neu
gewdahlt. In der konstituierenden Sitzung des Vorstan-
des am 21. November 2012 wurde Martin Meesen-
burg als Vorsitzender des Arbeitskreises Baubeschlag
fir eine weitere Amtsperiode bestdtigt und Klaus
Schwager zum stellvertretenden Vorsitzenden ge-
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Arbeitskreis Baubeschlag - AKB

wahlt. Damit hat der AKB die Weichen fir die Zukunft
gestellt und ist gut aufgestellt, um auf die zunehmen-
den Veranderungen am Markt zu reagieren.

Industriekontakte = Die Zusammenarbeit in den
gemeinsamen Gremien zwischen Industrie und Han-
del ist insbesondere im Fensterbereich sehr schwierig.
Grund ist ein im Jahre 2007 eingeleitetes Kartellver-
fahren der europdischen Kommission, das 2012 mit
BuB3geldern in Héhe von 86 Mio. Euro fir die Fenster-
beschlagindustrie endete. Obwohl mittlerweile Com-
pliance-Regeln sowohl vom Fachverband Schloss- und
Beschlag als auch vom AKB verabschiedet wurden,
sind die Unsicherheiten noch sehr gro3. Trotz dieser
Problematik fand und findet eine Zusammenarbeit in
gemeinsamen Gremien statt. So wurde vereinbart in
Ausschissen die Themen ,Normung’, ,Koordinierung
von E-learning-Seminaren’ und ,Zukunftsperspektiven
der Branche’ gemeinsam zu bearbeiten. Auch die
ighrlich im November stattfindende Sténdige Konfe-
renz — Industrie und Handel findet nach wie vor statt
und arbeitet sehr konstruktiv. Im Jahre 2011 wurde im
Frauenhofer Institut in Duisburg mit dem Schwerpunkt-
thema Energieeffizientes Baven und Gebé&udeautoma-
tion getagt. 2012 fand die Tagung in Iserlohn im Insti-
tut fir Gerontotechnik statt. Hierbei ging es um die
Uberalterung der deutschen Bevélkerung und der sich
daraus ergebenen Konsequenzen und Chancen fir
die Branche.

Es gab aber auch Konflikifelder zwischen Handel und
Industrie beziglich der Markistrategie. In diesen Fal-
len wurden im direkten Dialog mit dem jeweiligen
Hersteller die Bedenken des Handels artikuliert, und
es wurde fast immer eine Losung gefunden. Nicht im-
mer gelang es, die Interessen des Baubeschlaghan-
dels durchzusetzen bzw. Hersteller von der Umset-
zung never Ideen abzubringen. Doch in allen Féllen
gelang es in den Gesprachen, die Industriepartner fir
die Belange des Baubeschlagfachhandels zu sensibili-
sieren.

50 Jahre AKB - Am 17. Januar 2011 feierte der
Arbeitskreis Baubeschlag anlasslich der Bau in Min-
chen sein 50-chriges Bestehen. 140 hochkaratige
Gaste aus Handel und Industrie konnte der Vorsitzen-

©

de des Arbeitskreises Baubeschlag Martin Meesen-
burg im Palais Keller des Bayerischen Hofes begris-
sen. Die Grindung geht auf die Initiative einiger Per-
sonlichkeiten der Branche im Jahre 1960 zuriick. Zur
Grindungsversammlung am 27. Juni 1961 im Frank-
furter Palmgarten kamen 78 Baubeschlag-Fachhénd-
ler, die einstimmig die Grindung des Arbeitskreises
Baubeschlag beschlossen. Die damaligen Ziele sind
noch genauso aktuell wie heute. Neben einer Interes-
senvertretung der Baubeschlag-Fachhandler war es
auch das Bestreben zu einem echten Partnerschafts-
verhdltnis mit der Industrie zu kommen. Zum ersten
Sprecher des AKB wurde Bruno Garbe gewahlt. lhm
folgten 1980 Bernfried Meyer, 1988 Winfried Héller,
1992 Klaus Wehlmann und seit 2004 ist Martin Mes-
senburg Sprecher des AKB. Im Anschluss an den Fest-
akt fand ein festliches Abendessen mit viel Zeit fir Ge-
sprache statt.

Branchentreffen - Im Berichtszeitraum fanden
zwei Branchentreffen statt. Am 24. Marz 2010 und
am 21. Méarz 2012. An den Branchentreffen, die an-
lasslich der fensterbau/frontale in Nirnberg stattfan-
den, konnte der AKB-Vorsitzende jeweils knapp 200
Teilnehmer aus Industrie und Handel begriBen. 2010
referierte Oliver Geisselhart in einem knapp einstindi-
gen Referat zum Thema ,Kopf oder Zettel2”. Er fihrte
aus, dass man in Bildern denken sollte, um sich Sao-
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O

chen besser zu merken. Anhand von Beispielen legte
er dar, auch Fachbegriffe und Vokabeln kénne man
sich so wesentlich besser merken. Der Beifall am Ende
seines kurzweiligen Vortrags zeigte, dass Oliver Geis-
selhart den Teilnehmern Anregungen gegeben hat,
wie man sich Dinge einfacher einpréagen und merken
kann.

Jeder Mensch ist anders” so lautete das Referat von
Prof. Dr. Claudius A. Schmitz zum vierten Branchen-
treff des AKB am 21. Méarz 2012 in Nirnberg. Mit
vier Tierbildern erléuterte er, dass man die Menschen
entsprechend eingruppieren kann. Der Pferd-Mensch
ist nach seinen Ausgaben kommunikativ, persénlich,
freundlich, gemitlich, gemeinschaftsorientiert und zu-

neigungsbedirftig. Der Hai-Mensch ist ungeduldig,
egoistisch, kompliziert, profitbezogen, beratungsresi-
stent, pragmatisch und selbstsicher. Der Giraffen-
Mensch ist experimentierfreudig, originell, innovativ,
ungewdhnlich, verspielt und dynamisch. Der Eulen-
Mensch schlieBlich ist fleiBBig, ordnungsorientiert, pra-

Baubeschlag - AKB

zise, lernsichtig, informationsbedirftig und fachlich
kompetent. Mit Beispielen dokumentierte er, wie das
jeweilige Umfeld der Tierarten aussieht, sowohl im
Biro als auch privat. AnschlieBend ging er darauf ein,
welche Menschen, sprich Mitarbeiter, ein Unterneh-
men bendtigt. So konnte jeder Teilnehmer mitnehmen,
wie sein Unternehmen aufgestellt ist, denn sein Fazit
lautete, der richtige Tier-Mix im Unternehmen ist wich-
tig fir den Erfolg des Unternehmens.

Die Branchentreffen klangen jeweils in einem gemitli-
chen Abend bei Bier, einem kleinen Imbiss und vielen
Kollegengesprachen aus.

Wirtschaftliche Entwicklung im Baubeschlag-
Fachhandel - In den Jahren 2010 bis 2012 hatte
der Baubeschlag-Fachhandel erfreuliche Umsatzstei-
gerungen zu verzeichnen. Trotz der allgemeinen Wirt-
schaftskrise 2009 war die Baukonjunktur davon kaum
betroffen. Eine entscheidende Rolle spielte dabei die
Einfihrung des Energiepasses im Jahre 2009 sowie
das von der Bundesregierung aufgelegte Konjunktur-
paket Il. Der Umsatzzuwachs kommt daher hauptséch-
lich aus dem Renovierungsbau, da Energieeinsparun-
gen angesagt sind. Dennoch hat der Wohnungsneu-
bau 2011 spirbar angezogen. Wurden 2009
159.000 Wohnungen fertiggestellt, waren es 2011
schon 183.000 Wohnungsfertigstellungen (+ 14,6%).
Dieser Trend hielt auch 2012 an. Die Anzahl der
Wohnungsbaugenehmigungen stieg um rund 6 %.
Zum einen spielen die niedrigen Hypothekenzinsen
eine Rolle, zum anderen ist eine gewisse Flucht in ,Be-
tongold” festzustellen, da auf dem Kapitalmarkt kaum
Renditen zu erzielen sind.

Das Jahr 2010 fing schleppend an. Erst im Mérz zog
die Konjunktur an. Aufgrund des strengen Winters,
auch im Norden der Republik, machten groBe Verar-
beiter verléngerte Betriebsferien zu Beginn des Jahres.
Die Auftragslage im Handwerk entwickelte sich zu-
nehmend positiv und Vorlaufzeiten von 4 - 5 Monaten
wurden die Regel. Anders dagegen die Lage bei Indu-
strickunden. Hier wirkte die ,Wirtschaftskrise’ nach.
Insgesamt konnte der Baubeschlag-Fachhandel 2010
seinen Umsatz um knapp 5 % steigern. Dabei war
aber festzustellen, dass es ein starkes Nord/Sid-Ge-
falle gab. Im Norden lief es besser als im Stiden. Am
starksten gewachsen ist die Fensterbeschlagsparte ge-
folgt vom Tirbeschlagsegment und der Sicherheits-
technik. Deutlich ricklaufig hingegen war die Mdbel-
beschlagsparte, da hier viele Industrie-Kunden mit der
Kaufzurickhaltung der Verbraucher konfrontiert
waren.
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Entwicklung Tiren- und Fenstermarkt 2009 - 2012
2009 2010 2011 2012

AuBlentiren 1,17 Mio. Einheiten | 1,25 Mio. Einheiten | 1,27 Mio. Einheiten | 1,32 Mio. Einheiten

+57 % +6,0% +3,0% +3,6%
Innentiren 5,75 Mio. Einheiten | 5,84 Mio. Einheiten | 6,4 Mio. Einheiten | 6,63 Mio. Einheiten

S4,2% + 49 % +9,6% +3,5%
Fenster 12,1 Mio. Einheiten | 12,6 Mio. Einheiten | 12,9 Mio. Einheiten | 13,3 Mio. Einheiten

+3,6% +4,1 % +32% +34%

Im Jahr 2011 konnte das Baugewerbe aufgrund der
milden Witterung durcharbeiten. Dies kam den Verar-
beitern zugute, denn die Auftragslage war nach wie
vor hervorragend. Die positive Entwicklung fihrte
schon zu langeren Lieferzeiten bei der Industrie, die
mit dieser Entwicklung nicht gerechnet hatte. Es zeig-
te sich auch, dass die gute Auftragslage die Investiti-
onsbereitschaft der Verarbeiter deutlich steigerte. Dies
machte sich bei der Umsatzentwicklung des Baube-
schlag-Fachhandels bemerkbar. Der Umsatzzuwachs
bei den Unternehmen belief sich zwischen finf und
sieben Prozent. Genau wie 2011 war ein Nord/Sid-
Gefdlle zu verzeichnen. Jahrelang war es umgekehrt.
Die Umsatzsteigerungen erfassten alle Warengrup-
pen. Den starksten Zuwachs verzeichnete die Waren-
gruppe Werkzeuge/Maschinen gefolgt von Sicher-
heitstechnik. Auch der Mébelbeschlag konnte wieder
positives Wachstum vermelden.

Das Jahr 2012 knipfte nahtlos an die positive Ent-
wicklung 2011 an. Der Januar war wohl seit Jahren
der starkste Monat zu Jahresbeginn, wahrend es wie-
der witterungsbedingt im Februar eine Delle gab, von
der im Marz aber nichts mehr zu spiren war. Nach
wie vor war die Stimmung im Handwerk positiv und
die Auftragsbicher waren gut gefillt, obwohl das
Konjunkturpaket Il auslief, und es spirbar weniger
Grof3objekte gab. Ab Sommer wurde es dann ruhiger
und die deutlichen Umsatzzuwéchse im ersten Halb-
jahr relativierten sich. Insgesamt konnte der Baube-
schlag-Fachhandel seinen Umsatz Gber alle Waren-
gruppen um knapp 2 % steigern. Sehr positiv entwickelt
sich die Sicherungstechnik, denn zum einen werden
im Objektgeschaft immer intelligentere Geb&dudema-
nagement-Systeme nachgefragt und selbst im privaten
Wohnungsbau halt die Mechatronic Einzug. Beim Tir-
beschlag ist festzuhalten, dass die Menge leicht zu-
nimmt, der Wert pro Tirbeschlag aber ricklaufig ist
und die AuBBentir starker wachst als die Innentir.

Fur das Jahr 2013 erwartet der Baubeschlag-Fach-
handel weder einen konjunkiurellen Einbruch noch
eine Steigerung. Es wird erwartet, dass der Umsatz
sich auf dem Niveau von 2012 bewegt.

In all den Jahren hatte der Baubeschlag-Fachhandel
mit den gleichen Problemen zu kémpfen. Es gibt kei-
nen einheitlichen Konjunkturverlauf. Einem guten
Monat folgt ein schlechter und umgekehrt. Die
Schwankungen sind gegeniber friher deutlich extre-
mer. Obwohl die Verarbeiter in den letzten drei Jah-
ren gut ausgelastet waren, sind sie anspruchsvoller
geworden, bestellen nur noch kommissionsméafig und
die Vorlaufzeiten fir den Handel werden immer kr-
zer, da beim Verarbeiter so gut wie keine Lagerhal-
tung mehr stattfindet. Im zweiten Halbjahr 2012 sind
die Margen deutlich unter Druck geraten, denn in
einem stagnierenden Markt wird mehr Flexibilitat vom
Handel verlangt. Zu kémpfen hat der PVH nach wie
vor mit der Bonitat seiner Kunden und deren Insol-
venzanfdlligkeit. Dennoch ist es dem Handel gelun-
gen, sich zu verschlanken und ein rigoroses Kosten-
management durchzufihren, um so die Ertragsseite zu
verbessern. Der Handel hat sich den Anforderungen
des Marktes gestellt, um zukinftig den Ansprichen
seiner Kunden noch besser gerecht zu werden. Ein
Problem, das sich allerdings fir den Baubeschlag-
Fachhandel stellt, ist der Fachkraftemangel. Dies wird
fur die Zukunft noch zunehmen, so dass der Handel
verstarkt selbst ausbildet, um die bendtigten Fachkréf-
te zu bekommen. Der Baubeschlag-Fachhandel sieht
optimistisch in die Zukunft, denn noch missen 62 %
der Fenster und 70 % der Haustiren saniert werden.
Um so wichtiger ist es, dass der Staat Steveranreize
fir die energetische Sanierung schafft und zwar in
starkerem Maf3e als dies bislang vorgesehen ist. Dies
kédme unserer mittelstandisch gepragten Branche na-
tirlich zugute. Und dies weif3 auch der Mittelstand zu
schatzen.
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Dr. Paul Kellerwessel
Ksln
Vorsitzender des AKW

AKW

multitec

Sprecherkreis des AKW / multitec (2010)

Dr. Paul Kellerwessel, Aug. Hilden GmbH & Co. KG,
Kdln - Vorsitzender (AKW)

Meinolf Gockel jun., Meinolf Gockel GmbH &
Co KG, Warburg (multitec)

Klaus Hinnerichs, HIWESO GmbH, Gotha (AKW)

Norbert Keilhofer, Friedrich Kicherer KG, Ellwangen
(multitec)

Kai-Uwe Meyer, Lerbs AG, Stuhr (AKW)
Oliver Nagel, Seefelder GmbH, Nirtingen (AKW)
Egon Roloff, Werkzeug Roloff GmbH, Stendal (AKW)

Hans-Christian vom Kolke, G. Elsinghorst Stahl und
Technik GmbH, Bocholt (multitec)

Arbeitskreis Werkzeuge - AKW

Die Interessenvertretung der
Werkzeugspezialisten

Die Produktionsverbindungshandler (PVYH) mit den
Schwerpunkten Elektrowerkzeuge, Handwerkzeuge,
stationdre Werkzeugmaschinen, Arbeitsschutz, Be-
triebseinrichtung sowie Verbindungs- und Befesti-
gungstechnik sind im Arbeitskreis Werkzeuge (AKW)
organisiert. Die Hauptaufgaben des AKW sind die In-
teressenvertretung der Mitglieder gegeniber Behor-
den und Industrie, die Konzeption von Aus- und Fort-
bildungsmaBnahmen und die Férderung der wirt-
schaftlichen Entwicklung der Unternehmen. Daneben
stehen die Information der Mitgliedsfirmen sowie ihre
Meinungsbildung im Vordergrund. Seit 2010 fihrt
der AKW seine Aktivitaten sowie die Vorstandsarbeit
mit dem multitec zusammen durch. Entsprechend gel-
ten die nachfolgenden Ausfihrungen fir beide Ar-
beitskreise. Ab Seite 37 werden diese um die Themen
erganzt, die die im multitec organisierten PVH-Vollsor-
timenter betreffen.

Wirtschaftliche Lage - In den Jahren 2010 bis
2012 erholte sich der PYH nach dem starken Umsatz-
einbruch 2009 - bedingt durch die Finanz- und Wirt-
schaftskrise - in einer Schnelligkeit und Intensitat, die
niemand erwartet hatte, und wuchs in dieser Zeit jGhr-
lich um durchschnittlich 6,9 %. Bereits Ende 2011
waren die Verluste vollstandig aufgearbeitet und die
Umsdtze erreichten wieder das Niveau von 2008,
dem Jahr vor der Krise. 2012 ist nun eine verhaltene-
re Entwicklung festzustellen.

2010 spirte der PVH mit Werkzeugen nach den er-
heblichen Einbriichen des Vorjahres den Aufschwung,
auch wenn das Jahr — bedingt durch den starken Win-
tereinbruch — sehr verhalten begann. Doch ab Marz
setzte ein Erholungsprozess ein, der von stetig stei-
genden Zuwachszahlen gekennzeichnet war. Nach
einer etwas ruhigeren Phase im 3. Quartal verstarkte
sich der Auftrieb wieder, wurde aber durch witte-
rungsbedingte Einflisse im Dezember erneut abge-
bremst. Getragen wurde der Aufschwung zunéchst
vom Wiedererstarken des Maschinen- und Werkzeug-
baus und des diesbeziglichen Handwerks, wahrend
das Baugewerbe und das ibrige Handwerk leichte
Rickgénge bzw. eine konstante Entwicklung aufwie-
sen. Entsprechend schlug sich dies auf die Umsatzent-
wicklung des Werkzeughandels nieder. So verzeich-
nete der bau- und handwerkslastige PVH niedrigere
Umsatzzuwdchse als der eher metallorientierte. Bei
zuletzt Genannten kam es teilweise zu Umsatzsteige-
rungen von Uber 25 %. Dabei wuchsen die Bereiche
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Durchschnittliche Umsatzveranderung 2010-2012 AKW
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Prazisionswerkzeuge, Betriebseinrichtung, Arbeits-
schutz zweistellig, alle anderen Warengruppen legten
zwischen 4 und 8 % zu. Fir den PVH mit Werkzeugen
brachte dies im Jahr nach der Krise ein Umsatzwachs-
tum von 9,9 %. Und die massiven Einbriche von
2009 konnten so bereits im Jahr nach der Krise um
rund Zweidrittel wieder aufgeholt werden.

Die gute Entwicklung setzte sich 2011 fort. Der PVH
mit Werkzeugen konnte vom Aufschwung in Deutsch-
land und der guten Entwicklung seiner Kundengrup-
pen spirbar profitieren. Zuwéachse von durchschnitt-
lich 8,8 % waren die Folge. Allerdings war fir diese
Entwicklung maf3geblich das 1. Halbjahr verantwort-
lich. Im 3. Quartal erfasste die nachste Krise Europa,
die Eurokrise, die in Deutschland das Wachstum ab-
bremste. Erst im November setzte wieder eine Bele-
bung ein. 2011 zeichnete sich durch eine steigende
Ersatzbeschaffung, héhere Nachfrage nach innovati-
ven Produkten und eine zunehmende Investitionsbe-
reitschaft aus, die insbesondere auf die gute Entwick-
lung des Baugewerbes und des Handwerks zuriickzu-
fGhren war. Diese beiden Kundengruppen des PVH
verbuchten eine Nachfrage, die deutlich Gber den Er-
wartungen zum Jahresanfang lag. Dabei konnten die
Bereiche Prazisionswerkzeuge, Betriebsausstattung
und Industriebedarf, aber auch Handwerkzeuge und
Elektrowerkzeuge spirbar zulegen. So gelang es
Ende 2011, wieder das Niveau von 2008 zu errei-
chen, teilweise wurde es sogar schon Ubertroffen.
2012 kennzeichnete die deutsche Wirtschaft eine po-
sitive Grundstimmung, trotz der weiterhin schwelen-
den Eurokrise und der gegenteiligen Stimmungslage
in vielen europdischen Landern. Dies sorgte im Werk-

werbe eine weiter-
hin stabile Aufwartsentwicklung. Hingegen spirte der
Maschinen- und Werkzeugbereich das schwierige eu-
ropdische Umfeld und stagnierte auf hohem Niveau.
Der PVH dirfte deshalb im Bereich Prazisionswerk-
zeuge nach zwei sehr starken Jahren leichte Umsatz-
rickgdnge verbuchen, wahrend die anderen Waren-
bereiche weiter wuchsen. Im 1. Halbjahr erzielte der
PVH eine Umsatzsteigerung von 2,2 %, die auch fir
das Gesamtjahr 2012 zu erwarten ist. Auch wenn
2012 nicht an die Umsatzzuwdchse der beiden Vor-
jahre anknipfen kann, ist die Entwicklung auf dem
derzeitigen Niveau erfreulich.
Ungewisser ist Jahr 2013 einzuschatzen. Doch trotz
der schwieriger werdenden Rahmenbedingungen in
Deutschland und Europa sollte der Werkzeughandel
weiter wachsen kénnen. Dafir sprechen die gut gefull-
ten Auftragsbicher und die positiven Perspektiven des
Baugewerbes, insbesondere des Wohnungsbaus und
des Handwerks, die dem Werkzeughandel einen or-
dentlichen Start ins Jahr 2013 ermdglichen werden.

Aktivitaten des AKW - Im Berichtszeitraum fan-
den 6 Vorstandssitzungen sowie 3 Sitzungen mit der
Elektrowerkzeug- und Handwerkzeug-Industrie statt.
Zudem wurden jahrlich 10 Rundtischgesprdche ange-
boten. Auf der Internationalen Eisenwarenmesse war
der AKW auf dem Stand des ZHH prasent. 2011
wurde erstmalig der PVYH-Kongress veranstaltet, den
der AKW federfihrend mit der Unterstitzung der Elek-
tro- und Handwerkzeugindustrie sowie des FDM
durchfihrte. Auf diesem sowie auf der Eisenwaren-
messe wurden die Sieger der Partnerwahl des PVH
geehrt.
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Regelmé&Bige Rundschreiben informierten die Mitglie-
der Uber die aktuellen Branchenthemen und News aus
der Verbandsarbeit. Mit halbjahrlichen Konjunkturum-
fragen hielt der AKW die Entwicklung der Werkzeug-
handler fest. Gleichzeitig setzte er sich fir den Bran-
chenbetriebsvergleich mit ein, um in Kombination aus
Betriebsvergleich und Konjunkturauswertungen den
Mitgliedern die notwendigen Branchenentwicklungen
zu vermitteln.

Rundtischgespréche - Im Frihjahr und Herbst wur-
den jeweils 5 regionale Rundtischgespréche angebo-
ten, die sich neben aktuellen Informationen und dem
Erfahrungsaustausch mit der Entwicklung der Kunden-
gruppen des Werkzeughandels sowie den wirtschaft-
lichen und politischen Verdnderungen befassten. Im
Frihjahr wurden die Regionaltagungen mit Besichti-
gungen eines Herstellers oder eines Kollegenbetriebes
kombiniert. 2010 bildeten die Themen Direktvertrieb
vs. PVH, die Bilanzrechtsreform und die Veranderun-
gen der Datenschutzbestimmungen die weiteren
Schwerpunkte. 2011 stand im Frihjahr das neve
Fachwissen im E-Learning-Tool fir den Hartwarenhan-
del sowie Steuervorteile und Einsparpotentiale bei
Dienstwagen im Fokus. Die auf dem Kongress vorge-
stellten Ergebnisse der PVH-Markistudie bildeten den
Schwerpunkt auf den Regionaltagungen im Jahre
2012. Gleichzeitig fanden die Neuwahlen der Regio-
nalsprecher statt.

AKW-Vorstand - Der AKW-Vorstand wurde im
Herbst 2009 von den Mitgliedern wiedergewahlt.
Herbert Munzinger und Chrysander Wittfoth schieden
aus dem Vorstand aus. Nachfolger wurden Kai-Uwe
Meyer von der Firma Lerbs AG in Stuhr und Oliver
Nagel von der Seefelder GmbH in Nirtingen. Unter
dem Vorsitz von Dr. Paul Kellerwessel beschaftigte
sich der Vorstand mit wichtigen Themen und Konzep-
ten fir die Branche, entwickelte das Konzept fir den
PVH-Kongress und vertrat die Interessen der Branche
v.a. bei den jahrlich stattfindenden Industriegespra-
chen mit dem Fachverband Elektrowerkzeugindustrie
im ZVEl und dem Fachverband der Werkzeugindu-
strie. Seit 2011 tagt der AKW mit beiden Verbanden
zusammen. Einen Schwerpunkt der Gesprache bilde-
te die Entwicklung und Umsetzung des PVH-Kongres-
ses, der sich als Gbergreifende Kommunikationsveran-
staltung mit der Zukunft des PVH und der Branche aus-
einandersetzen soll.

Auch die Weiterbildung beschéftigte die Teilnehmer
der Industriegesprache. Hier wurde 2010 das Kon-
zept hartwarenwissen.de vorgestellt. Mit Knipex und
Hazet wurden zwei Pilotlehrbriefe entwickelt, die

Arbeitskreis Werkzeuge - AKW

unter der Rubrik Fachwissen in die Plattform integriert
wurden. In den kommenden Jahren soll die Zahl der
Lehrbriefe im Bereich Fachwissen weiter ausgebaut
werden. Die Zahl der Lernenden hat sich von anféng-
lich 30 auf zwischenzeitlich rund 200 Teilnehmer er-
hoht, mit weiter steigender Tendenz.

Dem Handel ist an einer einheitlichen Identifizierung
der Maschinen auf dem Produkt und auf den Verpak-
kungen gelegen. Fir die Prozessoptimierung und Pro-
dukteverfolgung wdre eine einheitliche Lasung erstre-
benswert. Gleiches gilt fir den Artikeldatenaustausch,
der mit zunehmender Entwicklung des Internets und
des E-Commerce immer wieder Bestandteil der Indu-
striegesprache war. Die Feingliederung der Artikelda-
ten, einhergehend mit einer unterschiedlichen Satzlan-
ge fir Bezeichnungen, stellt den Handel vor erhebli-
che Herausforderungen bei seinen eigenen Daten. Bei
den Gesprachen 2012 wurde der Geschaftsfihrer
von proficlass mit eingebunden, um eine einheitliche
Ldsung zu erzielen. Gemeinsam wurde an die Indu-
strieverbande appelliert, ihre Mitglieder fir die Klassi-
fizierung der Daten zu gewinnen. Dieses hdtte nicht
nur Vorteile fir die IndustrieHandler-Beziehung, son-
dern dirfte auch dem Hersteller Vorteile bei seiner Or-
ganisation bringen. Die Industrie wies beim Thema
Handelsmarken auf das Produkt und Sicherheitsrisiko
und die Haftungsrichtlinien hin. Der AKW/ZHH prafe-
riert seit jeher die Herstellermarke. In verschiedenen
Bereichen kann der Handel aber auf Handelsmarken
nicht mehr verzichten, da sie eine hdhere Rendite bie-
ten und ihm einen Weg aus der Vergleichbarkeit eroff-
nen.

Tag des Auszubildenden - 2010 hatte der AKW
anldsslich der Internationalen Eisenwarenmesse zum
.lag des Auszubildenden” eingeladen. Den Auszubil-
denden wurde so die Gelegenheit gegeben, die Viel-
falt der Branche kennen zu lernen, ihre Beratungskom-
petenz zu erhdhen und vor allem ihre Partner im
Werkzeug-, Befestigungs- und Industriebedarf néher
kennen zu lernen. 2012 wurde die Initiative des AKW
fortgesetzt und konnte 50 % mehr Auszubildende be-
griBen als bei der Erstveranstaltung.
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Eisen-Award 2012 - Innovative Produkte bieten fir
den Fachhandel die Méglichkeit, sich von der Masse
der Produktangebote abzuheben und dem Kunden
Problemléser anzubieten. Um den Marktiberblick for
den Fachhandel zu verbessern, wurde in Zusammen-
arbeit mit der KélnMesse der Eisen-Award 2012 an-
lasslich der Eisenwarenmesse ins Leben gerufen. Dazu
stellte der AKW eine hochkardtige Fachjury auf, die
aus den knapp 100 eingereichten Produkten nach
den Kriterien Funktion, Innovation, Ergonomie/Design
und Nachhaltigkeit die innovativsten Produkte aus-
wahlte.

Partner des PVH - Die jghrliche Wahl der Partner
des PVH in den Jahren 2010 bis 2012 wurde vom
AKW wieder in Zusammenarbeit mit dem multitec
durchgefihrt. Ziel dieser Aktivitat ist es, dem Handel
bei seiner Wahl der Lieferanten Hilfe und Orientie-
rung zu bieten und gleichzeitig die besonders fach-
handelsorientierten Unternehmen fir ihren Einsatz zu
wirdigen. 2012 wurde die Umfrage um den Bereich
Messtechnik erweitert. Unverdandert blieben die Be-
wertungskriterien Fachhandelstreve, Preispolitik /
Marktpflege, Abverkaufsunterstitzung, Innovation und
Reklamationsverhalten. Die drei bestplatzierten Her-
steller aus jedem Bereich wurden 2010 und 2012 auf
der Internationalen Eisenwarenmesse geehrt, 2011
fand die Ehrung anlésslich des PVH-Kongresses statt.
Die Ergebnisse der letzten drei Jahre finden Sie in der
nachstehenden Tabelle.

multitec

Das Forum fur den PVH mit
Vollsortiment

Neben dem klassischen Eisenwarensortiment wie
Werkzeuge, Befestigungstechnik und Beschlage fih-
ren diese PVH-Handler auch Sanitar-/Heizungs-/Kli-
mawaren und/oder Stahl in den verschiedensten Aus-
fihrungen. Diese GroBhéndler wollen sich als Pro-
blemlaser fir Industrie und Handwerk profilieren und
haben sich 1996 im multitec zusammengeschlossen.
Der bisherige Vorsitzende des multitec, Dirk Hacker,
hatte aus betrieblichen Griinden fir eine weitere Amts-
zeit nicht mehr zur Verfigung gestanden. Die weiteren
Vorstandsmitglieder, die Herren Meinolf Gockel jun.,
Norbert Keilhofer und Hans-Christian vom Kolke, er-
klarten sich zur Fortsetzung ihrer Vorstandsarbeit be-

reit und wurden wiedergewdahlt. Aufgrund der Koope-
ration mit dem Arbeitskreis Werkzeuge (AKW) ver-
zichtete der multitec auf einen Vorsitzenden, so dass
der gewdhlte Vorstand gemeinschaftlich den multitec
vertrat. Aktivitaten, Industriegespréche und Veranstal-
tungen wurden gemeinschaftlich durchgefihrt.

Wirtschaftliche Lage der Vollsortimenter - Die
Vollsortimenter im PVH konnten im Berichtszeitraum
2010 bis 2012 die positive Entwicklung der Werk-
zeugspezialisten Ubertreffen und wuchsen in diesem
Zeitraum um jdhrlich 8 %. Ausschlaggebend fir diese
noch bessere Entwicklung war vornehmlich der Um-
satzschub im Stahlbereich, der in den Jahren 2010
und 2011, getrieben durch stark steigende Rohstoff-
preise, um jeweils fast 20 % wachsen konnte. Beson-
ders im Jahr 2010 sorgte diese Entwicklung aber
auch fir Sorgenfalten bei den Handlern, da die stark
steigenden Wiederbeschaffungskosten auf die Liquidi-
tat der Unternehmen driickten und hdhere Verkaufs-
preise am Markt kaum umzusetzen waren. Diese Ent-
wicklung kippte erst, als in den Sommermonaten des
Jahres 2011 die Eurokrise den rasanten Anstieg der
Rohstoffpreise und den wirtschaftlichen Aufschwung
abbremste und sowohl die Stahl- als auch deren Roh-
stoffpreise unter Druck setzte. So gingen in der 2. Jah-
reshélfte die Stahlumsatze zuriick und landeten zum
Jahresende aufgelaufen bei rund 20 %, nachdem zur
Jahresmitte noch ein Wachstum von 35 % gestanden
hatte. Deutlich niedrigere und eher konstante Stahl-
preise sorgten 2012 fir ein ruhigeres Geschaft mit nur
einem geringen Wachstum von rund 1,2 %.

Demgegeniiber entwickelte sich der Bereich der Haus-
technik deutlich ausgeglichener. Ab dem 2. Quartal
2010 setzte eine durchgehend ansteigende Entwick-
lung in den Bereichen Bad, Heizung und Klima ein,
die zum Jahresende ein Umsatzwachstum von rund
4,5 % ergab. Im Verhdlinis zu anderen Warenberei-
chen stellte dies aber eher eine unterdurchschnittliche
Entwicklung dar, die weiterhin von der Schwéche im
Renovierungs- und Modernisierungsmarkt gepragt
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2010

Handwerkzeuge

1. Knipex Werk (2,09)
2. Gedore-Gruppe (2,11)
3. Wiha (2,12)

Prazisionswerkzeuge
1. August Laher (1,93)

2. Exact (2,23)

3. Valkel (2,32)

Betriebsausstattung

1. Fechtel (fetra) (2,11)

2. Giinzburger Steigtechnik (2,22)
3. Schulte Regale (2,24)

Arbeitsschutz
1. Planam (2,37)
2. Héhne & Mischke (2,44)
3. Kwintet (2,46)

Schleif- und Trennmittel
1. Dronco (2,01)

2. Rhodius (2,145)

3. Riggeberg-Pferd (2,25)

Befestigungstechnik
1. Heco-Schrauben (2,22)
2. EuP (2,26)

3. Gesipa (2,38)

Die “Partner des PVH”

2011

Handwerkzeuge
1. Knipex-Werk (2,11)
2. Hazet Werk (2,19)
3. Wera Werk (2,20)

Prazisionswerkzeuge
1. Laher (1,83)

2. Famag (2,23)

3. Valkel (2,26)

Betriebsausstattung

1. Euroline (1,72)

2. Fechtel (fetra) (2,04)

3. Giinzburger Steigtechnik (2,30)

Arbeitsschutz
1. Lemaitre (2,27)
2. 3M (2,37)

3. Planam (2,45)

Schleif- und Trennmittel
1. Dronco (2,10)

2. Riggeberg-Pferd (2,40)

3. Rhodius (2,47)

Befestigungstechnik
1. Heco-Schrauben (1,99)
2. Pollmann (2,22)

3. Simpson Strong-Tie (2,38)

Messwerkzeuge
1. Bosch Messen (1,91)
2. BMI (2,22)

3. Sola (2,23)

Rangfolge der Wahlergebnisse (Bewertungen)

2012

Handwerkzeuge
1. Knipex-Werk (1,92)
2. Wera Werk (2,06)
3. Bessey (2,08)

Prazisionswerkzeuge
1. Laher (1,90)

2. Réntgen (2,27)

3. Famag (2,29)

Betriebsausstattung

1. Giinzburger Steigtechnik (1,85)
2. Fechtel (fetra) (2,00)

3. Euroline (2,04)

Arbeitsschutz
1. Lemaitre (1,86)
2. Kibler (2,25)
3. 3M (2,28)

Schleif- und Trennmittel
1. Riggeberg-Pferd (2,19)

2. Dronco (2,21)

3. Tyrolit (2,29)

Befestigungstechnik
1. Heco-Schrauben (1,86)
2. Gesipa (2,41)

3. Pollmann (2,42)

Messwerkzeuge
1. Bosch Messen (2,03)
2. Stabila (2,22)

3. BMI (2,31)

war. Wie im Krisenjahr 2009, als die Badnachfrage
sich als stabilisierender Faktor in diesem Sortimentsbe-
reich herausstellte, konnte sich auch 2010 der Sani-
tarsekfor besser entwickeln als die Heizungssparte —
was auch in den folgenden Jahren der Fall bleiben
sollte. Gefragt waren Themen der energetischen Sao-
nierung von Wohngebduden und die Erneuerung
bzw. Modernisierung des Badbereiches. Hingegen
spurten die Handler im Bereich Heizung nur eine z6-
gerliche Investitionsneigung. Dafir war u.a. die Sub-
ventionspolitik des Gesetzgebers, insbesondere im Be-
reich der regenerativen Energie, mit verantwortlich,

die zu einer Verunsicherung des Marktes beitrug.
2011 setzte sich die positive Entwicklung im Bereich
Haustechnik aber fort. Die gute allgemeine wirtschaft-
liche Lage machte sich auch hier zundchst bemerkbar.
Dabei sorgte der Renovierungs- und Modernisierungs-
bereich des Bades fir deutlich gréBBere Impulse als die
Modernisierung der Heizungseinrichtungen. Die Tur-
bulenzen an den Finanzmarkten durch die Eurokrise
verschonten aber auch den Haustechnikbereich nicht.
Die zunehmende Verunsicherung des Marktes lie3 in
der 2. Jahreshdlfte die Umsdtze zuriickgehen, so dass
ahnlich wie in den anderen Sortimenten die Zuwdéch-
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multitec - Bundesverband Produktionsverbindungshandel
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se des 1. Halbjahres zum Ende des Jahres deutlich
niedriger ausfielen. Gleichzeitig sorgte ein erhebli-
cher Preisdruck infolge des Wettbewerbs fir ein
schwierigeres Geschdaft. Insgesamt legte der Haus-
technikbereich 2011 um rund 4,6 % zu, nach einer
Steigerung bis zum Sommer von 7,3 %.

Es gelang aber 2012 den Wachstumstrend fortzuset-
zen, wenn auch mit einer geringeren Wachstumsge-
schwindigkeit als 2011. Auch 2012 profitierten die
Handler von einer guten Badkonjunktur, dank der po-
sitiven Entwicklung des Wohnungsbaus und der weite-
ren stabilen Entwicklung der Sanierung und Renovie-
rung. Gerade in den letzten Jahren trégt der Trend
zum Sachwert ,Immobilie” und der letztlich damit ver-
bundenen Bereitschaft zur Badinvestition zur guten
Entwicklung der Haustechnik bei. Demgegeniber ist
im Bereich Heizung und regenerative Energien weiter-
hin ein Rickgang zu beobachten. Hierfir ist die Unsi-
cherheit der Immobilienbesitzer Gber die steuerliche
Forderung von energetischen SanierungsmaBnahmen
an Wohngebduden, aber auch die Reduzierung der
Einspeisegebihren in der Solartechnik, verantwort-
lich.

Bauelemente und Baubeschlége konnten an der guten
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung Gber alle 3 Jahre
partizipieren. Dabei spielte bei diesen Warengrup-
pen vor allem die gute Entwicklung in der Bauwirt
schaftlich und hier explizit im Wohnungsbau eine

Rolle, die die Nachfrage nach diesen Produkten merk-
lich erhohte. Bei den Héandlern ergab sich in dieser
Warengruppe folglich ein jahrliches Wachstum von
durchschnittlich 5,5 %.

2013 ist mit einem weiteren Wachstum zu rechnen,
da der Baubranche neben vollen Auftragsbichern
auch fir die kommenden Monate gute Perspektiven
bescheinigt werden, die die Nachfrage nach Bauele-
menten und Beschldgen, aber auch den anderen Sor-
timenten weiter befligeln und damit fir Zuwdchse sor-
gen sollten.

Aktivitaten - In den Jahren 2010 bis 2012 wurden
die Aktivitaten des multitec gemeinsam mit dem AKW
umgesetzt, ob es sich um Regionaltagungen, Industrie-
gesprache, die Partnerwahl oder sonstige Aktivitaten
handelte. Daneben erhielten die Mitglieder des multi-
tec jahrlich 10 Rundschreiben Uber aktuelle Gescheh-
nisse aus der Branche. Besonders die Themen Sanitar,
Stahl und Bauelemente wurden in diesen Rundschrei-
ben aufgegriffen. Daneben standen die Entwicklung
der Kundengruppen, gesetzliche Entwicklungen fir
diese Handler, wie z. B. die Lenk- und Ruhezeiten fiir
Kraftfahrer, die Entwicklung des ,erneuerbaren Ener-
gie- und Warmegesetzes”, der Sachkundenachweis
nach der Chemikalienverbotsverordnung, der Versand
von Lithium-lonen-Akkus im Straf3enverkehr und weite-
re Themen im Blickpunkt der Rundschreiben.
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Gert Bend|
Miinchen
Vorsitzender des BMK

DIE KUCHE

BMK

Sprecherkreis des BMK

Guglielmo Mizia, Erlenmoos -
Vorsitzender (bis 30.06.2011)

Gert Bendl, Miinchen -
Vorsitzender (ab 01.07.2011)

Thomas Greve, Kiichen Partner AG, Hochheim -
stellvertretender Vorsitzender

Franz Bahlmann, KiichenTreff GmbH & Co. KG,
Wildeshausen

Lutz Burneleit, EK/servicegroup eG, Kiiche &
Design, Bielefeld

Karl Dotzauer, DER KREIS Einkaufsgesellschaft fir
Kiche Wohnen mbH & Co. KG, Leonberg

Jirgen Feldmann, Kichen Areal Kiichen Marketing
MDM GmbH, Rheda-Wiedenbriick (ab 03.03.2012)

Rainer Greiff, Atelier Greiff, Lauf (bis 31.12.2012)

Helmut Karnehm, Dross & Schaffer Marketing
GmbH, Gréfelfing (bis 31.12.2012)

Josef Kozlowski, SternKiichen, MZE-Mdbel-
Zentral-Einkauf GmbH, Neufahrn

Horst Paetzel, Kichen Areal Kichen Marketing
MDM GmbH, Rheda-Wiedenbriick
(bis 02.03.2012)

Die Kichenspezialisten

Ganz auf das Sortiment der Einbaukiiche mitsamt Zu-
behér und Montage sind die im Bundesverband Mit-
telstandischer Kichenfachhandel (BMK) zusammen-
geschlossenen Einkaufskooperationen und Kichen-
spezialhduser ausgerichtet. Deren Interesse gegen-
Uber Industrie, Behérden und Endverbrauchern zu ver-
treten, sowie das Alltagsgeschaft der Mitglieder mit
wertvollen Hinweisen zu unterstitzen und zu erleich-
tern und dabei die Vorteile der groBen Verbandsge-
meinschaft des ZHH fir sie nutzbar zu machen, das
hat sich der BMK zum Ziel gesetzt. Der BMK vertritt
nunmehr die Inferessen von iber 2.000 Kichenfach-
handlern.

BMK-Vorstand - Im Januar 2010 wurde turnusge-
mafB der BMK-Vorstand neu gewdhlt. In der konstituie-
renden Sitzung des Vorstandes am 26. Januar 2010
wurde Guglielmo Mizia zum Vorsitzenden des Bun-
desverbandes Mittelstandischer Kichenfachhandel
gewdhlt, Thomas Greve zu seinem Stellvertreter. Am
30. Juni 2011 schied Herr Mizia auf eigenen
Wounsch aus dem BMK-Vorstand aus. Zu seinem
Nachfolger als Vorsitzender des BMK wurde Gert
Bendl gewdahlt.

Der BMK-Vorstand setzte sich in den drei zuricklie-
genden Jahren, neben der Schaffung von Markitrans-
parenz fir die Mitglieder, anhand von Umfragen mit
aktuellen Branchenthemen auseinander, um diese ei-
ner Lésung zuzufihren. Vor allem die Themen Statio-
narer Kichenfachhandel / Internethandel, Reklamati-
onsaufkommen bei Kiichen (knapp 40 %), Energiela-
bel, eine eigene Kichenfachmesse, Zukunftsperspekti-
ven fir den Kichenfachhandel, die Auslobung eines
Innovationspreises sowie die Schaffung eines Berufs-
bildes waren Dauerthemen. Die BMK-Forderung nach
einer eigenen Kichenmesse auf internationaler Platt-
form in Deutschland ist nach der LivingKitchen in die-
sem Jahr Realitdt geworden. Und dies obwohl die Ge-
rateindustrie die IFA in Berlin fir ihre richtige Messe-
platform hielt, dann aber schnell merkte, dass Ein-
baugerdte dort nur eine untergeordnete Rolle spielen.
Nunmehr fahrt man zweigleisig. Der Erfolg von KaIn
zeigt, dass die BMK Forderung berechtigt war, da der
Fachhandel eine starke und umfassende Kichenmes-
se an einem zentralen internationalen Platz, an dem
er alle wichtigen Lieferanten fir seinen Geschaftsbe-
reich trifft, will. Die Focus Kiiche Bad und A30, hat
zweifellos ihre Berechtigung, ist aber keine Messe im
herkdmmlichen Sinn.
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Berufsbild Fachkraft fir Mobel-, Kichen-
und Umzugsservice - Die vor mehr als zehn Jah-
ren gestartete Initiative des BMK zur Schaffung eines
eigenen Berufsbildes ist endlich von Erfolg gekront.
Der Ausbildungsberuf Fachkraft fir Mébel-, Kiichen-
und Umzugsservice wurde ins Leben gerufen, aller-
dings zundchst nur fir eine Erprobungsphase bis
2011. Da sich die Ausbildungsvertrage sehr positiv
entwickelten (bis 2009 2.160 Ausbildungsverhalinis-
se), wurde Anfang 2010 das Antragsverfahren einge-
leitet, Uber die Erprobungsphase hinaus diesen Ausbil-
dungsberuf unbegrenzt anzubieten. Im April 2011
wurde im Bundesgesetzblatt der anerkannte Lehrberuf
Fachkraft fir Mébel-, Kichen- und Umzugsservice
ohne zeitliche Begrenzung verkindet. Der Ausbil-
dungsberuf fallt in den Bereich der Industrie- und Han-
delskammern, was aber nicht ausschlief}t, dass auch
das Handwerk in diesem Ausbildungsberuf ausbilden
kann. Die Ausbildungsdauer betragt drei Jahre. Ein Er-
folg, auf den der BMK besonders stolz ist.

Vertriebswege Kiichen - Die Vertriebswege fir
Einbaukiichen sind sehr vielfaltig. Aktuell werden K-
chen iber knapp zwanzig Ge-

mehr kleinere Kiichenstudios missen aufgeben. Allein
im Berichtszeitraum mehr als 1.000 Geschdfte. Ubri-
gens finden diese Konzentrationsprozesse ebenso auf
Herstellerseite statt. Immer mehr kleinere Kichenher-
steller verschwinden deshalb vom Markt. Deutlich an
Marktanteilen haben die groen Einrichtungsh&user
gewonnen, denn viele kleinere Mdbel-Geschafte
haben erkannt, dass sie sich spezialisieren missen
und nicht mehr Mébel und Kiichen fishren kénnen, so
dass sich etliche entweder von Kichen oder Wohn-
und Schlafmébeln getrennt haben. Die Mitnahme-
markte profitieren im besonderen Mafle vom Trend
zur Kichenrenovierung, da nach einer Erhebung das
Durchschnittsalter der deutschen Kichen tber 15
Jahre betragt.

Die Prognose zur Marktentwicklung des BMK ist, dass
die Marktanteile der Kichenstudios weiter steigen,
wdhrend die Marktanteile der Vollsortimenter Mdbel-
hauser weiter ricklaufig sein werden. Die Kichen-
fachmarkte werden leicht zulegen kdnnen, wahrend
in konjunkturell besseren Zeiten Discounter Rickgénge
hinnehmen werden missen, denn Spezialisierung und

schaftstypen in rund 9.000 Geschaf-
ten verkauft. In 2012 stieg der

Durchschnittspreise Kiichenverkauf nach Vertriebswegen *)

Markt mengenmaBig laut GFK um

rund 7,6 % und wertmaBig um 11,5
%. Die Kuchenspezialisten haben

einen wertmafigen Marktanteil von | Einrichtungshéuser

38,5 %, mengenmaBig 25,2 %; die | kichenfachhandel

Einrichtungsh&user im Wert von
51,9 % und in der Menge von 48,9

% sowie die Mitnahmemarkte wert-
maBig 9,65 %, mengenmafig 25,8

2009 2010 2011 2012
Mitnahmemarkte 2.120 Euro 2.130 Euro 2,080 Euro 2.190 Euro
5.575 Euro 5.750 Euro 6.000 Euro 6.250 Euro
8.020 Euro 8.170 Euro 8.470 Euro 8.990 Euro
Gesamtmarkt 5.530 Euro 5.590 Euro 5.650 Euro 5.890 Euro
*) GFK

%. Diese Statistik zeigt klar, dass bei hochwertigen
Kichen die Kichenspezialisten die bevorzugte Ein-
kaufsstatte sind. So betrug der Durchschnittpreis beim
Kichenfachhandel 2012 knapp 9.000,- Euro, in den
Einrichtungshausern 6.260,- Euro und in den Mitnah-
memadrkten 2.180,- Euro (sh Tabelle).

Mittlerweile geben 50 % der Kichenkaufer mehr als
8.000,- Euro fiir ihre neue Kiiche aus. Zwischen
12.000 bis 16.000,- Euro geben 12 % der Kéaufer
aus und immerhin 14 % zahlen mehr als 16.000,-
Euro.

Die Marktanteile in den einzelnen Sparten bleiben
zwar anndhernd gleich, aber innerhalb der Segmen-
te gibt es Verschiebungen. Die Statistik spiegelt nicht
wieder, dass durch den zunehmenden Konzentrations-
prozess mit immer groBflachigeren Markten den K-
chenstudios das Leben schwer gemacht wird. Immer

Profilierung ist angesagt. Ein Augenmerk, in der Zu-
kunft, missen auch die Kiichenstudios auf Einbaugerd-
te legen, denn haufig werden in Kiichen auch nur Ge-
rate aufgrund von Energieeffizienz ausgetauscht,
wahrend die Kichenteile als solches nicht erneuvert
werden. Erste Schritte in diese Richtung machen die
Einkaufskooperationen, wie z. B. KichenTreff mit Elek-
tro-Store.

Innovationspreis - Einmal
ighrlich vergibt der Bundesver-
band Mittelstandischer Kichen-
fachhandel seinen Innovations-
preis in den Kategorien K-
chenmébel, Kichengerdte und
Kichenzubehér.  Preistrager
kann nur der werden, dessen
Produkt erst 12 Monate auf

Geschdftsbericht 2010 - 2012

41




©

dem Markt ist und in der Praxis auch vermarktet wer-
den kann. Denn was niitzt die beste Innovation, wenn
diese vom Markt nicht angenommen wird2 Die Juro-
ren, die die Entscheidung treffen, sind die Kiichen-
fachhéandler in Deutschland.

2010 - Anlasslich der Focus Kiche + Bad in Enger
verlieh der BMK am 19. September 2010 zum finften
Mal seinen Innovationspreis. Der BMK-Vorsitzende
Guglielmo Mizia begriBBte die zahlreichen Vertreter
aus Industrie und Handel. Dann ging es Schlag auf
Schlag. Jeweils wurden die drei Produkte, die in die
engere Auswahl gekommen waren, in einem kleinen
Videofilm vorgestellt, bevor in den jeweiligen Katego-
rien die Gewinner verkindet wurden. Dem TV-Journa-
listen Tim Schliter gelang es mit seiner Moderation
nahtlos zu den einzelnen Kategorien Uberzuleiten. Mit
Fingerfood und angeregten Gesprachen klang die
Preistbergabe langsam aus.

B

Preistrager 2010

2011 - Bei sommerlichem Wetter traf man sich am
18. September 2011 zur Verleihung des sechsten
Branchen-Bambis auf aera30 in Léhne zur Ubergabe
des BMK-Innovationspreises 2011. Rund 100 Teilneh-

Bundesverband Mittelstandischer Kiichenfachhandel - BMK

\ Preistrager 2@1 1

mer aus Industrie und Handel waren der BMK-Einla-
dung gefolgt, um zu erfahren, wer die diesjghrigen
Preistrager sind. Durch das Programm fihrte die HR
Moderatorin Brigitte Weigand in ihrer charmanten Art
und mit viel Sachverstand. Nach der BegrifBungsrede
des BMK-Vorsitzenden Gert Bendl wurden die Nomi-
niertfen per Video-Clip vorgestellt und der jeweilige
Gewinner verkindet. Die Preisverleihung klang bei
einem gemitlichen Beisammensein mit Erfrischungen
und einem kleinen Imbiss aus.

2012 - Der Startschuss fir den siebten BMK-Innova-
tionspreis des Kichenfachhandels 2012 fiel im Frih-
jahr. Am 16. September lieferte dann die aera30 in

_ T — |
E ? areair

BMK - Innovationspreis

2010

2011

2012

Kichenmabel

HdackerKichen:
emotion NOVA

Hacker:
Oberschrank ,Climber”

Ballerina:
GreenTecKitchen

zept der zweiten Generation

Spilen mit BLANCO AXenkon-

Kiichengerdite
Siemens: Miele: Miele:
Modular Geschirrspuler Geschirrspiler G5835SCI XXL ExtraSpeed Hilight-Kochfelder
Kiichenzubehér
Blanco: systemceram: Blanco:

KeraDomo Element Quanto 90

Spilmodul BLANCO MODEX-Mé0
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Qe

Ldhne den passenden Rahmen fir das grofle Finale.
In der , Weltstadt der Kiichen” zeichnete der BMK Sie-
ger und Platzierte aus. Uber 500 Kiichenfachhandler
hatten die eingereichten Produkte nach Kreativitét, As-
thetik und funktional hervorragenden Produkteigen-
schaften sowie ihrer Markifahigkeit bewertet. Die ho-
he Beteiligung zeigt, dass sich der BMK-Innovations-
preis seit seiner Initialzindung im Jahr 2006 als im
Markt anerkannte Auszeichnung etabliert hat. Mit
ihrer Moderation legte die aus Hérfunk und TV be-
kannte Brigitte Weigand den roten Teppich fir die Fi-
nalisten aus. Journalistisch versiert, leicht und locker,
moderierte sie durch die Veranstaltung und riickte die
Sieger und die Platzierten ins verdiente Rampenlicht.

Die Ergebnisse des BMK-Innovationspreises 2010 -
2012 finden Sie in der nebenstehenden Tabelle.

Die konjunkturelle Entwicklung der Kichen-
branche

2010 = Das Jahr 2010 zahlte zu den besseren Jah-
ren fir den Kiichenfachhandel. Uber samiliche Be-
triebsgroBen hinweg war der Umsatz deutlich besser
als 2009. Der Umsatzzuwachs bei den Unternehmen
lag bei rund 5 %. Im vierten Quartal war allerdings
schon zu bemerken, dass der Auftragseingang schwé-
cher wurde. Dennoch war zum Jahresende der Auf-
tragsbestand deutlich héher als ein Jahr zuvor. Im Jahr
2010 sind die AuftragsgroBen leicht gestiegen, wah-
rend sich die Spannen auf Vorjahresniveau bewegten.
Es ist aber auch der Trend erkennbar, dass kleinere
Betriebe haufiger Zugestdndnisse machen missen.
Insbesondere die groBen Kichenvermarkter wirken
seit Jahren daran mit, den Preis einer Kiiche im Be-
wusstsein der Verbraucher zu reduzieren. Die Preise
gerieten weniger bei Kichenmdbeln unter Druck, son-
dern vor allem bei Elektrogeraten und Arbeitsplatten.
Kostenlose ,Zugaben’ in Form von Geschirrspilern
oder Mikrowellen, bzw. Arbeitsplatten aus Granit
ohne Aufpreis wurden verstarkt in der Werbung ange-
priesen, um Kunden in die Ladden zu locken.

O

2011 = Das Jahr 2011 war ein gutes Jahr fir den Ki-
chenfachhandel. Die Umsatze konnten um nahezu 10
% gesteigert werden. Dies hing damit zusammen,
dass die Konsumstimmung in Deutschland besser ge-
worden war, bei gleichzeitig steigendem Einkommen.
Auf Grund der niedrigen Bauzinsen hat der Woh-
nungsneubau spirbar angezogen (+ 14,6 %). Der
Auftragswert pro Kiche ist bei den Kichenspeziali-
sten deutlich gestiegen. 2010 betrug er 8.167 - Euro,
2011 8.416,- Euro (+ 3 %). Es setzt sich der sich in
den letzten Jahren abzeichnende Trend fort, dass gré-
Bere Betriebe eine bessere Entwicklung nehmen als
Betriebe bis zu drei Mitarbeitern. Der Auftragsbestand
Ende 2011 lag erneut hher als im Vorjahr.

2012 - Das vergangene Jahr war fir den Kichen-
fachhandel ein zufriedenstellendes Jahr. Der Umsatz
konnte leicht gegentber 2011 gesteigert werden,
ebenso der durchschnittliche Verkaufswert pro Kiche.
Das 1. Quartal 2012 war umsatzmaBig sehr stark, im
2. Quartal merkte man deutlich ein Sommerloch und
erst im Herbst, sprich Oktober, zog er wieder leicht
an. Zu Ende des Jahres war der Auftragsbestand im
Kichenfachhandel deutlich hdher als im Dezember
2011. Es setzte sich aber im Jahr 2012 der Trend fort,
dass die grofleren Kichenfachgeschafte deutlich bes-
ser dastehen als die Kichenspezialgeschafte mit bis
zu drei Mitarbeitern. Ebenso ist festzustellen, dass die
Margen starker unter Druck geraten sind. Der Kiichen-
fachhandel versucht durch seinen Service und die In-
dividualitat zu kompensieren, denn die inhabergefihr-
ten Geschafte kdnnen deutlich flexibler auf die Wiin-
sche der Kunden eingehen.

2013 - Fir das Jahr 2013 sind die Kichenspeziali-
sten Uberwiegend optimistisch. Obwohl die Konjunk-
turerwartungen, besonders fir das zweite Halbjahr
gedampft sind, geht man davon aus, dass der Trend
zur Anschaffung werthaltiger Konsumgiter ungebro-
chen anhdlt. Dies prognostizieren die verschiedenen
Forschungsinstitute. Begrindet werden diese Progno-
sen mit einer weiteren Zunahme des Wohnungsbaus
in Deutschland, da die Kapitalmarktzinsen weiter auf
niedrigem Niveau bleiben werden. Auflerdem ver-
spricht sich die Branche neue Impulse durch die gera-
de stattgefundene LivingKitchen in Kéln. Zudem wird
der Trend zu mehr Wohnkomfort, und dazu gehért die
Kiche, zunehmen. Allerdings wird die Konzentration
sowohl im Handel als auch in der Industrie weiter fort-
schreiten und dazu fihren, dass kleinere Geschafte
und Kichenhersteller aus dem Markigeschehen aus-
scheiden.
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Jens Ehlers

Warnemiinde
Vorsitzender des BSD

BSD

()

Vorstand des BSD (2010)

Jens Ehlers, Ehlers Sicherheitssysteme, Warnemiinde -

Bundesvorsitzender
Bernd Sockel, Sicherheit Sockel, Lobau -
1. Stellvertreter
Heinz Coenen, Eisenwaren Robens, Diiren -
2. Stellvertreter
Peter Koch, Koch Einbruchschutz Inh. Peter Koch,
Kaiserslautern - 3. Stellvertreter

Bernd Kretschmar, Schloss- und Schliissel Bernd
Kretschmar, Weif3enfels - Beisitzer

Bundesverband Sicherungstechnik Deutschland - BSD

Ein Berufsfachverband
mit Profil

LAufgabe des Verbandes ist es, die beruflichen, wirt-
schaftlichen und sozialen Interessen seiner Mitglieder
zu férdern und zu wahren”. Diese Textpassage findet
sich wortlich in der Satzung des BSD (Bundesver-
band Sicherungstechnik Deutschland e.V.).

Damit ist den Griindungsvatern des BSD bei der Erar-
beitung der Satzung vor weit Gber 20 Jahren ein gro-
Ber Wurf gelungen. Die Aussage ist zeitlos, be-
schreibt aber dennoch hinreichend, auf welche Séu-
len sich der Verband zwingend stitzen muss. Gleich-
zeitig lasst die angesprochene Textpassage aber
auch so viel Gestaltungsspielraum, dass alles Tun des
BSD dann satzungsgemaf ist, wenn es nur dem Wohl
seiner Mitglieder dient.

Natirlich kann keiner besser wissen als die Mitglie-
der selber, was dem Wohl der Mitglieder dient. Des-
halb entscheiden auch genau diese, welche Aktivita-
ten des BSD in welcher Weise initiiert und durchge-
fihrt werden. Federfihrend ist hierbei zumeist der
Vorstand als deren gewdhlter Vertreter. Selbstver-
standlich werden dariber hinaus die Mitglieder auch
in direkter Weise mit eingebunden. Dies geschieht in
der Regel durch Diskussionen auf ERFA-Tagungen,
Rundtischgespréachen, Bundestreffen und anderen
BSD-Meetings.

Aber auch jedes Mitglied kann ,auf dem kleinen
Dienstweg"” tatig werden und sich mit Vorschlagen an
die BSD-Geschdaftsstelle wenden. Sie tragt diese Anre-
gungen dann in den Vorstand, der letztlich dariber
diskutiert und entscheidet.

So sind in der vergangenen Zeit eine Vielzahl von Ak-
tivitdten entwickelt worden, von denen wir hier eini-
ge, die wir unter anderem in den letzten drei Jahren
durchgefihrt haben, darstellen wollen. Natirlich ist
dies nur eine lickenhafte und beispielhafte Beschrei-
bung aus dem groflen Leistungs-Portfolio, weil der
Platz hier nicht reichen wirde, um alle Themen ange-
messen zu wirdigen.

Insgesamt lassen sich alle Aktivitaten in einige weni-
ge, aber bestimmte Bereiche einordnen. Diese sind:
e allgemeine Mitgliederveranstaltungen
Seminartatigkeit

Erfahrungsaustausch

Generierung wirtschaftlicher Vorteile

Lobbyismus
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Bundestreffen 2010 in Wien - Besuch des Herstellers KABA in
Herzogenburg/Osterreich

Zu jedem dieser Bereiche werden wir im Folgenden
ein Beispiel aufzeigen.

Gerne wird die BSD-Geschaftsstelle dariber hinaus
allen Interessierten in personlichen Gesprachen alle
Aktivitaten und Leistungen des Verbandes detailliert
vorstellen. Falls Sie — geneigter Leser — davon Ge-
brauch machen moéchten, bitten wir um ein kurzes Si-
gnal. Wir werden dann alles Notwendige in die
Wege leiten.

Bei Themenkomplex ,allgemeine Mitgliederver-
anstaltung” ist an erster Stelle das jahrlich stattfin-
dende Bundestreffen zu nennen. Auch wenn diese
Veranstaltung, im Gegensatz zur Mitgliederversamm-
lung, nicht in der Satzung als verpflichtend aufgefihrt
ist, so ist sie dennoch das Ereignis, das in Mitglieder-
kreisen die hochste Beachtung findet.

In den letzten drei Jahren hat das Bundestreffen eine
grundlegende Erneuerung erhalten und ist an die Er-
fordernisse der heutigen Zeit angepasst worden. In
seiner Ursprungsform diente es in allererster Linie
dazu, den Teilnehmern Grundlagen-Wissen fir die
tagliche Praxis im fachlichen und kaufménnischen Be-
reich in komprimierter Form zu vermitteln.

Gerade nach der Wende und in den Folgejahren er-
wies sich diese Form des Bundestreffens als die einzig
richtige, die allen Teilnehmern stets einen erheblichen
Gewinn brachte.

Aber schon die alten Griechen wussten: “Panta rhei”
— ,alles flieBt” oder wie man heute gerne sagt: ,Alles
ist in Bewegung.” So nahm die Notwendigkeit, pures
und konzentriertes Grundlagen-Wissen vermitteln zu
missen, im Laufe der Jahre permanent ab. Die Grin-

0

Bundestreffen 2011 in Kopenhagen - Einschiffen zur Vortragsreihe an

Bord

de dafir sind sicherlich vielschichtig, wobei wahr-
scheinlich zwei Fakten von hervorgehobener Bedeu-
tung sind.

Erstens: Je weiter die Wende in die Ferne riickte,
desto mehr hatten sich die Betriebe aus den neuen
Bundeslandern das nétige Wissen und Know how fir
den erfolgreichen Wettbewerb im geeinten Deutsch-
land verschafft.

Zweitens wurde mit dem Internet die Mdglichkeit ge-
schaffen, sich zu fast jeder Zeit an fast jedem Ort fast
jedes fachliche Wissen aneignen zu kénnen.
Deshalb galt es auch beim Bundestreffen auf die ge-
dnderten Rahmenbedingungen zu reagieren und
diese Veranstaltung an die Gegebenheiten der heuti-
gen Zeit anzupassen. Auch wenn das Internet eine
ganze Menge Dinge leisten kann, zu manchem ist es
aber nur sehr beschrankt fahig, wie z. B. die Pflege

Bundestreffen 2012 in Diisseldorf: Eine der vielen klei-

nen Gruppen wahrend der Betriebsbesichtigung bei
CES / Velbert
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Hochkarétige Offnungsseminare - )
das notwendige know how kann nur durch praktische Ubungen
vermittelt werden

personlicher Beziehungen und dem daraus resultieren-
den Gedanken- und Meinungsaustausch. Und genau
hier setzt die neue Form des Bundestreffens an.

Die Komponenten der heutigen Veranstaltungen hei-
3en: Besuch eines Herstellers unserer Branche, ein in-
teressanter Tagungsort und Zeit fir entspannte Ge-
sprache. Dies alles war bei den letzten drei Bundes-
treffen gegeben, die in Wien mit Besuch bei KABA, in
Kopenhagen mit Besuch bei ASSA RUKO und in Dis-
seldorf mit Besuch bei CES stattgefunden haben.

Auch wenn derzeit nicht geplant ist, die jetzige Form
des Bundestreffens zu éndern, so wissen wir dennoch,
dass sich alles bewegt und dass wir deshalb davon
ausgehen missen, dass das Bundestreffen irgend-
wann wiederum der dann herrschenden Zeit anpasst
werden muss.

Hochkarétige Offnungsseminare -
fir jede Tiirkonstruktion steht ein Muster bereit, um daran
iben zu kénnen

Auch wenn — wie bereits beschrieben — die Notwen-
digkeit der Wissensvermittlung im fundamentalen Be-
reich nicht mehr so groB ist, wie noch vor einiger Zeit,
so gilt es dennoch, bestimmte Schulungsmafinah-
men durchfihren zu missen.

Der Kunde ist insbesondere wegen des Internets auf-
geklarter und verlangt im Bereich Sicherungstechnik
immer haufiger nicht ,konfektionierte Ware” sondern
erwartet maBBgeschneiderte Lsungen fiir seine Proble-
me, Wiinsche und Bedirfnisse.

Die Industrie stellt hierfir die geeigneten Produkte
durchaus zur Verfigung. Aber da die Kundenwiinsche
komplexer werden, werden zwangslaufig auch die
durch den Sicherheitsfachhandel zu verbauenden Pro-
dukte immer komplexer. Das bedeutet, dass die Anfor-
derungen an den Sicherheitsfachhandel gréfer wer-
den.

Um diesen gerecht zu werden, ist es zwingend erfor-
derlich, sich stets iiber den neuesten Stand der Tech-
nik zu informieren und diesen auch zu kennen. Kaum
etwas ist unangenehmer als wenn der durch das Inter-
net informierte im Laden stehende Kunde fundierte
und bessere Kenntnisse hat als der Sicherheitsfach-
mann. Beim BSD wird deshalb auf die Vermittlung des
aktuellen Stands der Technik grof3en Wert gelegt und
insbesondere auf zwei verschiedene Weisen praktisch
umgesetzt.

Eine der beiden Saulen ist die Schulungs-MaBnahme
in Kooperation zwischen dem BSD und der jeweiligen
Industrie. Sobald wir erfahren, dass sich wichtige
technische Neuerungen oder Anderungen ergeben,
setzen wir uns mit den jeweiligen Herstellern zusam-
men und planen geeignete Seminare, die dann selbst-
verstandlich auch durchgefihrt werden.

Dariber hinaus werden auch immer wieder Impulse
durch BSD-Mitglieder an uns mit dem Ziel herangetra-
gen, miteinander zu diskutieren, ob es nicht lohend
wdre, wenn Sicherheitsfachgeschafte ihr Leistungs-
portfolio in Richtung bestimmter sinnvoller neuer Tétig-
keitsfelder ausbauen wirden.

Kommt man bei den Diskussionen, die ibrigens &fters
in ERFA-Gruppen gefihrt werden, zum Ergebnis, dass
eine hinreichend groBe Menge bereit ist, sich einem
solchen neuen Tatigkeitsfeld zuwenden zu wollen,
dann wird dies zum Anlass genommen, geeignete
Hersteller zu suchen, um mit diesen dann Fach-Semi-
nare zu vereinbaren. Diese dienen Ubrigens auch
dazu, dass Sicherheitsfachhdndler abschétzen kén-
nen, ob die angedachte Erweiterung des Leistungs-
Portfolios tatsachlich Sinn macht oder man nicht lieber
die Finger davon lassen sollte. Damit bewahren sie
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mitunter den Unternehmer vor hohen unnétigen Inve-
stitionskosten.

Die zweite Saule besteht aus der bereits angesproche-
nen ERFA-Gruppe. Diese weist im Gegensatz zu
den meisten anderen bekannten ERFA-Gruppen Be-
sonderheiten auf, denn beim BSD handelt es sich hier-
bei nicht um ein ,geschlossenes Gebilde”, bei dem es
einen festen Teilnehmerkreis gibt. Prinzipiell werden
zu jeder Tagung alle BSD-Mitglieder eingeladen. Nao-
tirlich existiert ein sogenannter ,harter Kern”, der
immer wieder anzutreffen ist. Dariiber hinaus finden
sich aber zu jeder Tagung — je nach Themen - stets
,neue Teilnehmer” ein. Der grof3e Vorteil ist, dass von
auBen immer wieder neue Impulse in die Gruppe ein-
gebracht werden, was von allen Gbrigens als Gberaus
konstruktiv empfunden wird.

ERFA Tagung im Hessen Hotelpark/Hohenroda, der zu den
TOP 10 der Tagungshotels zéhlt

Die zweite Besonderheit ist, dass sich die Gruppe -
bis auf wenige Ausnahmen - stets am selben Tagungs-
ort trifft. Es handelt sich hierbei um ein sehr gutes To-
gungshotel, das ziemlich genau in der Mitte Deutsch-
lands liegt und wo dariber hinaus im weiten Umkreis
nichts zu finden ist. Auch das hat Vorteile, die von
allen Teilnehmern sehr geschatzt werden.

Stets dasselbe Hotel zu wahlen, befreit die Gruppe,
sich mit langwierigen Formalismen auseinander set-
zen zu missen. Alles ist bekannt, anfangen von der
Lage der Tagungsrdume bis hin zum Ablauf der Mahl-
zeiten.

Die Lage mitten in Deutschland fihrt dazu, dass die
Anreise bei keinem unverhdlnisméBig lang und zeit-
aufwendig ist.

Die Einsamkeit des Hotels bringt es mit sich, dass die
Gruppe auch nach dem Ende des offiziellen Tagungs-

O

programms zusammenbleibt und Erfahrungsaustausch
im besten Sinne des Wortes zwischen den Kollegen
stattfindet.

Im Bereich ,,Generierung wirtschaftlicher Vor-
teile” hat der BSD einen Coup landen kénnen.

Zum Hintergrund:

Immer wieder sperren sich Mitbirger aus, wenn sie z.
B. die Haustire hinter sich zuziehen und den Schlis-
sel vergessen haben. Ist dieser nicht beim Nachbarn
deponiert worden, muss meist ein Notdienst beauf-
tragt werden, der einem die Tur 6ffnet.

Leider ist es so, dass sich manche ,schwarzen Schao-
fe” in diesem Bereich tummeln, die mit schwachen Lei-
stungen und deutlich Gberhchten Rechnungen auf sich
aufmerksam gemacht haben. An diese unliebsamen
Unternehmen konnte man auch dann mit hoher Wahr-
scheinlichkeit geraten, wenn man einen Notdienst
Uber die Auskunft der Telekom — die 11833 - nachge-
fragt hat, weil die Telekom wahllos — meist den erstbe-
sten Anbieter — aus ihren Verzeichnissen vermittelt hat.
Dies gehért allerdings der Vergangenheit an.

Die Telekom hat sich neu positioniert. Sie bietet unter
der 11833 als ,Helferline” die Vermittlung von seri6-
sen Dienstleistungen durch seridse Dienstleistung. Des-
halb hat die Telekom Wert darauf gelegt auch im Be-
reich Notdffnungen nur mit anerkannten Fachfirmen
zusammenzuarbeiten und in diesem Zusammenhang
beim BSD nachgefragt, ob wir in der Lage seien, fl&-
chendeckende Notdienstleistungen rund um die Tir
anbieten zu kénnen.

Selbstverstandlich kénnen wir das und haben deshalb
mit der Telekom eine vertragliche Zusammenarbeit
vereinbart. Auf diese Weise profitieren die BSD-Mit-
glieder in direkter Weise durch die Vermittlung von
Auftragen.

Die mit der Telekom vereinbarte Zusammenarbeit ist
letztlich auch das Resultat konsequenter Lobbyis-
musarbeit des BSD; der keine Gelegenheit ausldsst,
die Mitglieder im rechten Licht seridser Fachfirmen er-
scheinen zu lassen.

Gleichzeitig setzt sich der Verband auch bei anderen
Stellen vehement fir die BSD-Mitglieds-Unternehmen
und die der gesamten Branche ein. So z. B. bei der
Industrie, bei den Landeskriminaldmtern in verschiede-
nen Normierungsgremien und bei verschiedenen an-
deren Verbanden und Vereinigungen. Immer dann
wenn sich Entwicklungen abzeichnen, die gegen die
Interessen der BSD-Mitglieder gerichtet sind, erheben
wir unsere Stimme.
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Siegfried Rossmann
Oberviechtach
Vorsitzender des FDE

Regionalsprecher des FDE (2010)

Siegfried Rossmann, Aloys Rossmann KG, Oberviechtach
(Bayern) - Vorsitzender

Fred Dreisbach, Kraut GmbH, Wernigerode (Sachsen-
Anhalf) - stellv. Vorsitzender

Jorg Brake, Brake - Hausrat & Geschenke, Essen
(Nordrhein)

Norbert Caesar, Caesar Handelsgesellschaft mbH, Bremen
(Nordsee / Niedersachsen)

Horst Jourdan, Jourdan & Beck GmbH, Frankfurt/Main
(Hessen)

Gerhard Kienzle, Haussermann GmbH & Co, Winnenden
(Baden-Wiirttemberg)

Paul Leinen, Paul Leinen GmbH & Co KG, Saarlouis
(Saarland)

Peter Leyendecker, Leyendecker Bastelstube GmbH
& Co KG , Trier (Rheinland-Pfalz)

Rainer D. Toltz, d. toliz e.K., Berlin (Berlin-Brandenburg)

Dirk Rutenhofer, Weckbacher GmbH, Dortmund
(Westfalen)

Fachverband des Deutschen Eisenwaren- und Hausrathandels - FDE

Die klassischen Eisenwaren-
und Hausrathandler

Die Eisenwaren- und Hausrathéndler, die zu keiner
Spezialistengruppe gehéren, haben seit der Ver-
bandsreform von 1994 im Fachverband des Deut-
schen Eisenwaren- und Hausrathandels (FDE) ihre Hei-
mat gefunden. Auf diese Weise lebt der frihere
Name des Gesamtverbandes weiter. Der Arbeitskreis
FDE vereinigt die gréfite Anzahl der Mitgliedsfirmen,
vorzugsweise klassische Eisenwarenhandler mit Gber-
schaubaren Geschaftsflachen in guter Lage und an-
spruchsvollen Verbrauchern als Zielgruppe. In kleine-
ren Orten und in Stadtrandlagen ist auch die Kombi-
nation von Einzel- und Produktionsverbindungshandel
gegeben. Fir ihre Interessen setzt sich der Arbeits-
kreis ein.

Konjunkturentwicklung im Hartwarenhan-
del - Der Eisenwaren- und Hausrathandel konnte in
den letzten 3 Jahren aufgrund des Wirtschaftsauf-
schwungs um rund 1,8 % jahrlich wachsen, getragen
von den Sorfimenten Beschlage, Sicherheitstechnik,
Befestigungstechnik und Eisenwaren. Dabei profitier-
ten diese Handelsunternehmen einerseits von der kon-
stant hoheren Binnennachfrage, andererseits von
Trends wie Convenience und Homing, aber auch dem
seit Jahren bei vielen Verbrauchern hoch im Kurs ste-
henden Thema des Selbermachens. Gleichzeitig war
eine verstarkte Nachfrage nach Markenprodukten,
wie auch nach einer fachlichen Beratung, speziellen
Dienstleistungen, aber auch nach Themen wie Nach-
haltigkeit oder Made in Germany zu beobachten.
Werkzeuge, Beschlage und Sicherheitstechnik konn-
ten von der besseren Stimmung, der erhdhten Ausga-
bebereitschaft und der hdheren Investitionsneigung
der Kunden profitieren. Ausgeglichen konnte sich der
Haushaltsbereich behaupten, der mit Produkten aus
dem Kichensegment sowie dem Kleinelektrobereich
eine positive Entwicklung und rege Nachfrage bei
den Verbrauchern verbuchte. Umsatztreiber war
2010 unverandert der Outdoorbereich mit Grill- und
Gartengeraten. Auch neue innovative Werkzeuge
und Sicherheitseinrichtungen erfreuten sich einer
regen Nachfrage. Weiterhin in der Gunst der Konsu-
menten standen Kapsel- und Kaffeevollautomaten und
der ibrige Kleinelekirobereich. Dies fihrte zu einem
Umsatzwachstum von 2,7 %. Die konjunkturelle Auf-
wadrtsbewegung blieb auch 2011 intakt und sorgte im
Eisenwaren- und Hausrathandel weiterhin fir steigen-
de Umsatze. Elektrowerkzeuge, Befestigungstechnik,
Kleinelektrogerdte sowie Hausrat- und Sicherheitstech-
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Die nominale Umsatzentwicklung im Eisenwaren- und Hausrathandel
nach Sortimentsschwerpunkten
2007 2008 2009 2010 2011 1. Hj. [Prognose
2012 2012
Hausrat /
GPKFach- | -2,1 % -1,8% +0,6 % -0,3 % +0,6 % -1,0% +1,0%
handel
Hartwaren-
handel -0,4 % +1,5% +0,6% +2,7 % +2,7 % +0,2 +1,9%
gesamt
Einzel-
handel +1,0% +1,1% -2,4% +2,3% +2,6% +2,8% +2,1%
gesamt
Quelle: Stat. Bundesamt, ZHH

nik standen hier im Fokus. Dabei verzeichneten insbe-
sondere die ersten 8 Monate eine gute Entwicklung,
auch wenn einzelne unvorhergesehene Schwankun-
gen keine kontinuierliche Entwicklung zulieflen. Stei-
gende Einkommen und die erhdhte Nachfrage nach
Markenprodukten und fachlicher Beratung sorgten
weiterhin fir eine hohere Nachfrage, die sich auch im
Eisenwaren- und Hausrateinzelhandel bemerkbar
machte. Dabei setzte sich der Trend zum Homing fort.
Auch das Thema Nachhaltigkeit gewann bei den
Kaufentscheidungen der Kunden zunehmend an Be-
deutung. Innovative und mit neuen Sicherheitsmecha-
nismen ausgestattete Elekirowerkzeuge sorgten fir
Nachfrage. Im Haushaltswarenbereich stehen weiter-
hin Produkte des Kiichen- und Genussbereiches, Grill-
und Elekirokleingeréte im Fokus der Kunden. Hier
spielen Produkte, die den Alltag vereinfachen und zur
Bequemlichkeit beitragen, eine wichtige Rolle. Hinge-
gen lieB die Nachfrage nach Geschirr, Ofen und Her-
den zu winschen Gbrig. Die letzten Monate des Jah-
res sorgten nur noch fir einen verhaltenen Geschdafts-
verlauf, auch bedingt durch die Auswirkungen der Eu-
rokrise. Trotzdem gelang es dem Hartwarenhandel
wiederum, den Umsatz um 2,7 % zu steigern.

2012 startete in den ersten Wochen vielversprechend,
teilweise bedingt durch die milde Witterungslage zum
Jahresanfang. Doch spdtestens ab dem 2. Quartal
kihlte sich die Stimmung im deutschen Einzelhandel
und auch im Eisenwaren- und Hausrathandel merklich
ab. Umsatzzuwdchse wie in den letzten beiden Jah-
ren dirften 2012 und in den kommenden Monaten
nicht zu erwarten sein, da trotz hoherer Einkommen
steigende Kosten fir Strom und Kraftstoffe sowie die
Verunsicherung der Verbraucher durch die Eurokrise
sich in der Binnenkonjunktur bemerkbar machten. So

werden zum Jahresende lediglich die Bereiche Elek-
trowerkzeuge und Sicherheitstechnik etwas besser ein-
geschatzt, wahrend die anderen Warenbereiche in
den meisten Fallen stagnieren. Schwacher entwickel-
ten sich Handwerkzeuge, Beschldge, Ofen und Herde
und konnten bisher an die Vorjahresentwicklungen
nicht anknipfen. Zwar sorgen hohere Kundenbons fir
eine erfreuliche Entwicklung, doch sorgt eine sinken-
de Kundenfrequenz dafir, dass unterm Strich nicht
mehr Umsatze getdtigt werden kdnnen. Gleichzeitig
dricken die deutlich steigenden Einkaufspreise auf
die Marge. Doch der stabile Arbeitsmarkt, die nach
den Sommermonaten wieder gesunkenen Rezessions-
dangste, eine moderate Inflationsrate und vor allem die
niedrigen Zinsen sorgten dafir, dass die Verbraucher
lieber fur werthaltige Anschaffungen Geld ausgeben
anstatt zu sparen. Aus diesem Grund wird auch mit
einem besseren Weihnachtsgeschaft als im Vorjahr
gerechnet, das insbesondere im Hausratbereich fir
Zuwéchse sorgen sollte.

2013 muss mit einer niedrigeren Konsumneigung ge-
rechnet werden. Zum einen driicken die Konjunktur-
sorgen in Europa weiterhin auf die Stimmungslage in
Deutschland, zum anderen drohen zum Jahreswechsel
12/13 deutliche Strompreissteigerungen wegen hé-
herer Netzentgelte. Auflerdem wird mit niedrigeren
Einkommenserwartungen und Anschaffungsneigun-
gen gerechnet. Wie stark sich diese Entwicklung auf
die Umsdtze des Hartwareneinzelhandels nieder-
schlagt, bleibt deshalb abzuwarten. Unter dem Blick-
winkel dieser Lage und der Prognosen der Wirt-
schaftsinstitute fir 2013 dirften im Hausrat- und Eisen-
wareneinzelhandel Umsatzsteigerungen von hdch-
stens 1 % zu erwarten sein.
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Aktivitaten des FDE

FDE-Vorstand - Zum Jahreswechsel 2009/2010
wurden turnusgemdf die Landesgruppensprecher in
den einzelnen Regionen gewdahlt. In der konstituieren-
den Sitzung der Landesgruppensprecher am 1. Febru-
ar 2010 wurde Siegfried Rossmann, Rossmann KG,
Oberviechtach, als Vorsitzender wiedergewdhlt und
Fred Dreisbach, Kraut GmbH, Wernigerode, zu sei-
nem Stellvertreter ernannt.

Regionaltagungen - Der FDE bot jghrlich rund 16
Regionaltagungen in allen Teilen der Bundesrepublik
an. Dabei wurden schwerpunkim&Big die rechtlichen
und betriebswirtschaftlichen Veranderungen erértert,
aktuelle Branchenthemen diskutiert und der Kontakt
untereinander gepflegt. Einen Uberblick tber die ein-

Fachverband des Deutschen Eisenwaren- und Hausrathandels - FDE

zelnen Themen der Rundtischgesprache 2010 bis
2012 finden Sie in der nebenstehenden Tabelle auf-
gefihrt. AuBerdem standen aktuelle Informationen
Uber den ZHH und die wirtschaftliche Entwicklung re-
gelmaBig auf der Tagesordnung. 2010 stand das
Schwerpunkithema ,Cook-Shops — eine Erfolgsstory
aus England”, 2011 der neue Branchenbetriebsver-
gleich fir Hausrat/GPK, Geschenkartikel und Zusatz-
sortimente und 2012 der ,Online-Handel — Entwick-
lungen und Tendenzen” im Fokus der Gesprdache

Entgeltempfehlung fir den Hartwarenhan-
del - Auch im Berichtszeitraum hat der FDE die seit
2003 angebotene Mittelstandsempfehlung fir Lehne
und Gehdlter im Eisenwaren- und Hausratbereich fort-
gesetzt. Diese enthdlt spezielle Anmerkungen zum Ur-

laubsrecht, zu Sonderzahlungen sowie Vorschlage fur

Ldhne und Gehdlter. Ebenfalls enthalt sie eine Empfeh-
lung fir Handwerkslohne und Ausbildungsvergitun-
gen, die den Mitgliedsunternehmen als Orientierung
dienen soll. Die Mittelstandsempfehlungen wurden
vom FDE-Vorstand jghrlich Uberarbeitet und auf den
Regionaltagungen verteilt. Seit 2011 wird dabei auf
eine Unterscheidung zwischen Ost- und West-Tarifen
verzichtet und nur noch eine pauschale Empfehlung
ausgesprochen. Auch fir 2013 wird der FDE die Mit-
telstandsempfehlung aktualisieren, um den nichttarif-
gebundenen Mitgliedsunternehmen einen Baustein fir
ihre Vertragsgestaltung und Gehaltsfindung zu bieten.
Das Thema Mindestlohn beschaftigte den ZHH in den
letzten Jahren. Besonders nachdem die SPD einen

Themen der Regionaltagungen im FDE

2010

e Handelsmarken auf dem Vormarsch — Fluch oder Segen

e Kreditsituation 2010

® Prepaid-Lésungen im Online-Handel und bargeldloser
Zahlungsverkehr

e Online suchen — Offline kaufen: Wie das Internet das
Einkaufsverhalten verandert

e Entwicklungen der Shopping-Center

Die Welt des Internet — Neues von eBay, Amazon und Co.

e Neue Regelungen fiir den Batterieverkauf —
Die Anderungen zum 1.12.2009

2011 Mindestlohn 8,50 Euro anvisierte, fiir den sich auch
e Datenschutzbestimmung — Was kommt auf Sie als Arbeit- verdi aussorach. verdi sah dies iedoch nur als Ein-
geber zu? P ) I

stiegsgréfienordnung und vermutete den Mindestlohn
in kiirzester Zeit auf 10,- Euro. Da in der Zwischen-
zeit mehrere Branchen einen Mindestlohn fihrten und
auch die Maglichkeit bestand, dass das Bundesar-
beitsministerium im Handel ein eigenes Entgeltgitter
mit Mindestlshnen festlegen kénnte, wurde dieses
Thema 2011 vom FDE und ZHH verstarkt aufgegriffen
und auch mit dem HDE erortert. Grund war, dass der
Einzelhandel, der die meisten Mini-Jobs und Niedrig-
|5hne in Deutschland aufweist, wegen gezahlter Nied-
riglohne besonders 2010 und 2011 verstarkt in der
Presse zu finden war. Dies lief3 die Politik verstarkt auf
den Einzelhandel blicken. Um zu verhindern, dass
das Bundesarbeitsministerium nach dem Mindestar-
beitsbedingungsgesetz selbst einen Mindestlohn fir
den Einzelhandel festlegen wiirde, strebten sowohl
der ZHH als auch der HDE eine Losung an, die eine
politische Intervention verhindert. Aus diesem Grunde
unterstitzte der ZHH die vom HDE angestrebte Rege-
lung, auf einen von der Branche bestimmten Mindest-

e Dienstwagen — Die neuen Einsparpotenziale fir Sie

e Steuervorteile fir Sie und lhre Mitarbeiter — Welche
Vorteile Sie lhren Mitarbeitern zukommen lassen kénnen

o Geschdaftsfihrer-Gehdlter — Steuerlich angemessen?

e Kiindigung, Aufhebungsvertrag und Anderungsvertrag —
Ein Uberblick

e Mindestlohn im Handel

2012

e Sepa — Das europdische Zahlungssystem

e Ware braucht Wahrnehmung

e Geschenke, Werbemittel, Lustreisen —
Was ist zu beachten?

e Fir das Alter vorsorgen — Die Rirup-Rente

o Elektronische Rechnungen - So behandelt die Finanz-
verwaltung nun diese Félle

e Online-Handel - Entwicklungen und Tendenzen:
E-Commerce, Social Commerce — Was ist das?

e Wenn die Fahnder anriicken — Ein Uberblick

e EBilanz — Was ist das?

e Kunde 3.0 - Vertrieb geht heute anders
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Fachverband des Deutschen Eisenwaren- und Hausrathandels - FDE

lohn zu setzen und nicht zum Spielball der politischen
Parteien zu werden. Dazu wird ein tarifliches Basisent-
gelt angestrebt, das eine faire Entlohnung unter Be-
ricksichtigung der regionalen Unterschiede gewdhr-
leistet. Letzteres ware Uber einen politischen Mindest-
lohn nicht gegeben. Dabei wird angestrebt, das tarif-
liche Basisentgelt auf der untersten Grenze der derzei-
tigen Tarifvertrage festzulegen, natirlich je nach Bun-
desland unterschiedlich, und diese Tarife als allge-
meinverbindlich zu erklaren.

Projekt Branchenbetriebsvergleich - Neben
dem Branchenbetriebsvergleich fir den Hartwaren-
handel wurde im Jahr 2010 in Kooperation mit der EK
Servicegroup und dem Bundesverband fir den ge-
deckten Tisch, Hausrat und Wohnkultur ein gemeinsa-
mer Monats- und Jahresbetriebsvergleich fir den GPK
Hausrat, Geschenkartikel und Zusatzsortimente auf
der Basis des Hartwaren-Branchenbetriebsvergleiches
mit dem IfH entwickelt und zu Jahresbeginn 2011 um-
gesetzt. In die Entwicklung wurden die Erfa-Gruppen-
Betreuer der Verbande mit eingebunden, um so das
System auf eine breite Basis zu stellen. Bei den Wa-
rengruppen wurde auf eine breite Gliederung geach-
tet, um der Mitgliedsstruktur aller drei Verbande ge-
recht zu werden. Damit steht den FDE-Mitgliedern ne-
ben dem Branchenbetriebsvergleich des Hartwaren-
handels, der starker von PVH-Unternehmen genutzt
wird, auch ein auf Hausrat und Eisenwaren ausgerich-
teten Branchenbetriebsvergleich zur Verfigung, an
dem sich bereits im ersten Jahr eine stattliche Zahl von
Unternehmen beteiligte. Der Branchenbetriebsver-
gleich erméglicht damit den FDE-Mitgliedern, frihzei-
tig zu erkennen, wo das Unternehmen steht und auf
betriebswirtschaftlicher Basis die notwendigen Prozes-
se zu optimieren. So kann rechtzeitig gegengesteuvert
werden, wenn sich eine nicht zufriedenstellende Ent-
wicklung abzeichnet. Aus diesem Grund wird dieses
Thema auch zukinftig vom FDE intensiv verfolgt.

IFH =

LE enier

EIIHM

©

Weiterbildung - Warenkunde hartwaren-
wissen.de - Die Weiterbildung stellt ein wichtiges
Thema fir den FDE dar, um einerseits die Unterneh-
men zu unterstitzen und andererseits durch gut ausge-
bildete Mitarbeiter ein Gegengewicht zur Grofflache
und anderen Vertriebsformen zu erhalten. Dazu steht
den Mitgliedern seit Jahren das Warenkundekompen-
dium zur Verfigung, das zunehmend durch die Ein-
richtung des E-Llearning-Tools hartwarenwissen.de er-
ganzt wird. Zusammen mit der Akademie Bauen &
Wohnen und der Firma oehl.net wurden hier in den
letzten Jahren diverse Lehrbriefe zur Verfigung ge-
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Hartwarenwissen
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stellt, um neuen Mitarbeitern, Auszubildenden sowie
Verkaufern in der GroBflache Branchenwissen mit ei-
nem interaktiven Schulungssystem zu vermitteln. Ne-
ben dem bereits vollstandig vorliegenden Fach- und
Beratungswissen der GroBflache und fir Auszubilden-
de des 1. Lehrjahres wird speziell fir den Fachhandel
an einem weitergehenden Fachwissen gearbeitet.
Hier wurden in den letzten drei Jahren Konzepte erar-
beitet und mit Pilotprojekten umgesetzt. 2012 wurden
diese Projekte mit zwei Herstellern abgeschlossen, die
nun in die Erarbeitung von weiteren Lehrbriefen ein-
flieBen. Aktuell stehen bereits zwei Lehrbriefe im Fach-
wissenbereich den Mitgliedern zur Verfigung; weite-
re werden in den néchsten Monaten folgen und befin-
den sich in der Umsetzung. Damit leisten der FDE und
ZHH auch zukinftig einen wichtigen Beitrag, um das
Beratungsniveau und Know-How im Fachhandel auf
einem hohen Stand zu halten. Eine Dienstleistung, die
fir den Fachhandel unerl@sslich ist, um sich gegen-
tber Grof¥flache, Internet und anderen Vertriebsfor-
men auch zukinftig erfolgreich absetzen zu kénnen.

Geschdftsbericht 2010 - 2012

51



Norbert Caesar

Bremen
Vorsitzender des FHG

Fachkreis

NdD/1easney

Sprecherkreis des FHG (2010)

Norbert Caesar, Caesar Handels GmbH, Bremen -
Vorsitzender

Hildegard Kaefer, Kaefer GmbH, Sohren
Paul Leinen, Paul Leinen GmbH & Co KG, Saarlouis
Jorg Brake, Brake - Hausrat & Geschenke, Essen

Fachkreis Hausrat / GPK - FHG

Sprachrohr der Hausrat/
GPK-Branche

Die Bereiche Hausrat, Glas, Porzellan/Keramik, Be-
steck und Geschenkartikel gehéren zum Stammsorti-
ment vieler Verbandsmitglieder. Um die sortimentsspe-
zifischen Interessen dieser Mitglieder wahrzunehmen,
hat der ZHH fir Mitglieder mit einem Hausrat/GPKB-
Sortiment in den 50er Jahren einen Fachausschuss
und 1987 einen Arbeitskreis fir Hausrat/GPK ge-
grindet. Seit 1993 tragt der Arbeitskreis, der vorher
als Gruppe 67 in der Branche auftrat, den Namen
Fachkreis Hausrat/GPK (FHG). Seine Aufgaben sind
die Vertretung der Mitglieder sowie die Férderung
von Konzepten fir die betriebswirtschaftliche Entwick-
lung. Seit 2006 ist Vorsitzender des Arbeitskreises
Norbert Caesar von der Firma Caesar Handels
GmbH in Bremen, der Ende 2009 von den Mitglie-
dern wiedergewdhlt wurde.

Branchenkonjunktur - Der Hausrat/GPKB-Fach-
einzelhandel konnte sich, bedingt durch eine gute
Binnenkonjunktur, durch weitere Umstrukturierungen
der Sortimentsangebote mit einem Wachstum von 0,3
% behaupten. Leider verhinderte ein unbefriedigen-
der Geschaftsverlauf im Hausrat/GPK-Facheinzelhan-
del eine bessere Entwicklung im 3-Jahres-Rickblick.
Hingegen konnten die Handler in den Jahren 2010
und 2011 von der positiven Stimmungslage im Kon-
sumbereich, die parallel zur Erholung in der Gesamt-
wirtschaft verlief, profitieren. Dabei waren besonders
die Bereiche Hausrat und das zunehmend an Bedeu-
tung gewinnende ElekiroKleingerate-Segment die Ge-
winner dieses Zeitraums. 2010 startete das Jahr,
auch bedingt durch die Wirtschaftskrise und eine
schwierige Binnenkonjunktur, sehr verhalten. Die er-
sten Monate waren von einem stetigen Auf und Ab
gekennzeichnet, nachdem der starke Wintereinbruch
zudem die Unternehmen mit Eis und Schnee zum Jah-
resanfang kalt erwischt hatte. Erst in den Sommermo-
naten, nach der FuBballweltmeisterschaft, stabilisier-
ten sich die Umsatze sowie Kundenzahlen und sorg-
ten, begleitet von einer konstant zunehmenden Bin-
nennachfrage, in der 2. Jahreshdlfte fir Umsatzzu-
wachse. Trends wie Convenience und Homing setzten
sich genauso fort wie die verstarkte Nachfrage nach
Markenprodukten, einer fachlichen Beratung und
Dienstleistungen. Doch Eis und Schnee im Dezember
verhinderten in diesen und anderen weihnachtsrele-
vanten Sortimenten zum Jahresende bessere Zahlen.
So kam am Jahresende lediglich ein Umsatzrickgang
von 0,3 % heraus. Geschenkartikel und Hausrat konn-
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Durchschnittliche jahrliche Umsatzveranderung
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Gagchank-
artikel

rat/GPK-Facheinzelhandler tra-
fen, sondern ganze Regionen.
Dieser Ruckgang konnte nicht
durch einen steigenden Kassen-
bon aufgefangen werden, so dass
2012, mit Ausnahme der Monate
Mérz und Juni, durch einen unbe-
friedigenden Geschaftsverlauf ge-
kennzeichnet wurde. Per Ende Ok-
tober war so ein Umsatzrickgang
von 3 % aufgelaufen. Hoffnung
setzt der Hausrat/GPK-Fachein-
zelhandel auf ein gutes Weih-
nachtsgeschaft, das auch nach
Angaben des HDE iber den Vor-
jahreswerten liegen soll. Trotzdem

Gasamt-
unbermahiman

ten dabei zulegen, wahrend der ,gedeckte Tisch” mit
Glas- und Porzellanartikeln sich weiter riicklaufig ent-
wickelte. Deutliches Wachstum kennzeichnete mehr
und mehr den Elektrogerdatebereich, der von den Be-
reichen Espresso- und Kaffeemaschinen und Grillen
profitierte. Gerade dieses Segment lebt von neuen, at-
traktiven und vor allem auch innovativen Produkten,
die eine Nachfrage bei den Kunden immer wieder an-
regen. Dem Glasbereich hingegen macht die stetig
wachsende Nachfrage nach eher preiswerten und
schlichteren Glasern zu schaffen.

2011 setzte sich die gute Binnenkonjunktur auch im
Hausrat/GPK-Facheinzelhandel durch und wurde hier
besonders durch den Kleinelekirobereich und den
Hausratbereich getragen. Trotzdem war auch dieses
Jahr wieder von monatlichen Umsatzschwankungen
gepragt. Doch die steigenden Einkommen und die po-
sitive wirtschaftliche Stimmung sorgten fir eine erhdh-
te Nachfrage nach Markenprodukten und fachlicher
Beratung.

Produkte des Kiichen- und Genussbereiches, Grills
und ElektroKleingerdte standen im Fokus der Kunden.
Hier spielten Produkte, die im Alllag zur Vereinfa-
chung und Bequemlichkeit beitragen, eine wichtige
Rolle. Der Trend zum Homing war weiter zu spuren.
Aber auch das Thema Nachhaltigkeit gewann bei
den Kaufentscheidungen der Kunden zunehmend an
Bedeutung. Weiter zu wiinschen Ubrig lieBen hinge-
gen die Bereiche Porzellan/Keramik und Glas, die
nicht von der steigenden Nachfrage profitieren konn-
ten.

2012 konnten die Unternehmen von der soliden wirt-
schaftlichen Entwicklung in Deutschland nicht profitie-
ren. Sorgen bereiteten ihnen vor allem die sinkenden
Kundenzahlen, die bei einer guten Arbeitsmarkilage
und steigenden Einkommen aber nicht nur die Haus-

dirfte es schwierig sein, noch eine
positive Umsatzentwicklung zu erreichen. Neben den
Sortimenten des ,gedeckten Tisches” deuten sich erst-
mals wieder seit langerem auch Umsatzrickgénge im
Hausratbereich von rund 1 % an, die durch das
Wachstum der Elektrokleingerate, die weiterhin deut-
lich zulegen kénnen, nicht kompensiert werden kén-
nen. So ist nach zwei ordentlichen Jahren im Haus-
rat/GPKB-Bereich 2012 wieder mit einem Umsatz-
rickgang in der GréBenordnung von minus 0,8 - 1,5
% zu rechnen. Wachsende Verkaufsfléchen, zuneh-
mendes Warenangebot und stetiger Preiskampf, auch
durch die Couponangebote vieler Lebensmittelmarkte,
sorgten fir einen unerbittlichen Wettbewerb, der
durch Internetangebote und die zunehmende Verbrei-
tung von Smartphones das Kaufverhalten der Kunden
und die Vertriebswege verandert.
2013 muss sich der Handel verstarkt um die Kunden-
frequenz in den Fachgeschaften kimmern. Dazu muss
er das Verhalten seiner Kunden stdrker analysieren
und Uberprifen, ob neben dem stationdren Geschaft
auch andere Vertriebskandle, z. B. das Online-Ge-
schaft, fur ihn als zusatzliches Standbein notwendig
werden. Inwieweit das wirtschaftliche Umfeld 2013,
das schwdcher als 2012 ausfallen dirfte, die Binnen-
konjunktur beeinflussen wird, muss sich zeigen. Die
Binnenkonjunktur wird neben den notwendigen Aktivi-
taten jedes einzelnen Fachhandlers dariber entschei-
den, ob 2013 wieder die Riickkehr in Umsatzzuwdch-
se gelingen wird.

Rundschreiben und Regionaltagungen - Jedes
Jahr im Frihjahr und Herbst wurden zusammen mit
dem Arbeitskreis FDE die Regionaltagungen in den
einzelnen Regionen angeboten und durchgefihrt. Die
Mitglieder wurden auf diesen Tagungen Uber die
wichtigsten wirtschaftlichen, gesetzlichen und sonsti-
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gen Verénderungen sowie Uber die Entwicklung in
den Branchen informiert und hatten die Gelegenheit,
sich untereinander auszutauschen. Im Jahr 2010
stand das Thema Cook-Shop, eine Erfolgsstory aus
England, im Fokus. Dort gelang es dem Unternehmen
Steamer, einem Hausratwarengeschaft, innerhalb von
9 Jahren 21 Filialen zu erdffnen und den Umsatz
damit jahrlich um durchschnittlich 43 % zu steigern.
Aber auch die Entwicklung der Shopping-Center oder
die Verénderungen beim Batterieverkauf waren
Schwerpunkte, mit denen sich die Teilnehmer 2010
auseinandersetzten.

2011 standen dann der neue Branchenbetriebsver-
gleich fir den Hausrat/GPK, Geschenkartikel und Zu-
satzsortimente sowie die neuen Datenschutzbestim-
mungen und die sich daraus ergebenden Anderungen
fir die WerbemafBnahmen des einzelnen Handlers im
Fokus.

2012 lagen die Schwerpunktthemen bei SEPA — dem
europdischen Zahlungssystem, sowie bei der Entwick-
lung und den Tendenzen des Online-Handels.

Fachkreis Hausrat / GPK - FHG

Mit 10 Rundschreiben pro Jahr wurden die Mitglieder
tber die Geschehnisse der Branche, mit Arbeitskreis-
informationen oder iber Probleme mit Herstellern in-
formiert. Der Internetauftritt des ZHH bot den Mitglie-
dern daneben viele weitere Information schnell und
unkompliziert zum Abruf an, wie z.B. Arbeitsvertrage,
Rahmenabkommen etc.

Auf der Internationalen Konsumgitermesse Ambiente
war der FHG regelm&fig mit einem Stand vertreten.
Auch auf der Tendence stand der FHG als Ansprech-
partner zur Verfigung.

Partnerwahl des Fachhandels - Zu den anste-
henden Jahreswechseln fihrte der FHG jeweils die tra-
ditionelle Partnerwahl des Fachhandels durch. 2012
fand sie zum 23. Mal statt und bietet damit seit Gber
zwei Jahrzehnten dem Handel bei seiner Suche nach
den richtigen Lieferanten eine anerkannte Hilfe.

Die Ergebnisse der letzten drei Jahre finden Sie in der
untenstehenden Tabelle aufgefihrt.

Auf der Internationalen Messe Ambiente wurden die

2010

Hausrat Hausrat
1. Wiisthof Dreizack (2,04)
2. Lle Creuset (2,15)

3. KAl Messer (2,18)

2. Stadter (2,15)

Bestecke
1. Poft (2,02)

Bestecke
1. Robbe & Berking (2,13)

Die “Partner des Fachhandels”
Rangfolge der Wahlergebnisse (Bewertungen)
2011

1. Wiisthof Dreizack (2,05)

3. KAl Messer (2,22)

2012

Hausrat

1. Wisthof Dreizack (2,05)
2. Lle Creuset (2,14)

3. Gefu (2,19)

Bestecke
1. Mono (2,10)

2. Mertens (2,15)
3. Auerhahn (2,30)

Porzellan / Keramik
1. Dibbern (2,05)

2. Gmundner Keramik (2,22)
3. ASA (2,27)

Geschenkartikel
1. Victorinox (1,85)

2. Wendt & Kihn (1,94)
3. Bollweg (1,96)

Glas

1. glaskoch - Leonardo (2,11)
2. Zwiesel Kristallglas (2,16)
3. RC Ritzenhoff Cristal (2,19)

2. Christofle (2,03)
3. Robbe & Berking (2,25)

Porzellan / Keramik

1. Dibbern (1,78)

2. ASA (2,11)

3. Royal Copenhagen (2,17)

3. Porzellanmanufaktur Firstenberg (2,17)

Geschenkartikel

1. Victorinox (2,06)

2. Bollweg (2,04)

3. IHR - Ideal Home Range (2,06)

Glas

1. Eisch (2,12)

2. RC Ritzenhoff Cristal AG (2,21)
3. glaskoch - Leonardo (2,22)

2. Wilkens (2,39)
3. Robbe & Berking (2,55)

Porzellan / Keramik
1. ASA (2,04)

2. Kahla-Porzellan (2,08)

3. Seltmann Weiden (2,17)

Geschenkartikel
1. Victorinox (1,90)
2. Bollweg (2,02)

3. Koziol (2,13)

Glas

1. Eisch (1,90)

2. glaskoch-Leonardo (2,15)
3. Ritzenhoff (2,18)
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stddten mit eigenen Geschaften niederzulassen,
wurde nachgegangen und im Hinblick auf die Zusam-
menarbeit mit dem Fachhandel untersucht. Daneben
standen die zunehmende Erdffnung von Werksverké&u-
fen, Factory Outlet-Center oder auch die Aktivitaten
diverser Hersteller in Kooperation mit den Supermark-
ten und Cash & Carry-Markten im Fokus des FHG.
Gegeniber den Herstellern wurde klar zum Ausdruck
gebracht, dass jeder Werksverkauf, jedes Outlet-Cen-
ter, jede Aktivitat, ob im Mdbelhaus oder in der Grof3-
flache im Fachhandel Spuren hinterlasst und damit
den Preisdruck auf hochwertige Markenprodukte er-

hoht.

Fachkreis Hausrat / GPK - FHG

Ehrung der Partner des Fachhandels FHG 2012
im Februar 2013 in Frankfurt am Main
Fotos der Preistréger 2011 und 2010 finden Sie auf S. 5

Sieger der Wahl zum Partner des Fachhandels vom
FHG-Vorstand ausgezeichnet.

Aktivitaten des FHG - Sinkende Flachenprodukti-
vitat mit dem Ergebnis, dass immer mehr Unterneh-
men an die Grenzen ihrer Rentabilitét gelangen, und
die voranschreitende Vertikalisierung der Industrie
standen 2010 im Fokus der Vorstandsarbeit. Diese
Faktoren fihren dazu, dass bei einer stagnierenden
Umsatzentwicklung in unserer Branche der Wettbe-
werb ,Jeder gegen Jeden” immer harter wird und der
einzelne Unternehmer selbst zu mehr Aktivitaten grei-
fen muss. Gleichzeitig muss er aber sehr genau auf
die Aktivitaten seiner Lieferanten achten. Der Fach-
handel muss sich durch Individualisierung, mafge-
schneiderte Konzepte, Konzentration auf Trendthemen
(Nachhaltigkeit, Gesundheit und Homing), kombiniert
mit einer fachgerechten Beratung von qualitativ hoch-
wertigen Produkten abheben. Er muss der eher zur
Uberfrachtung und Uniformitét werdenden Gesell-
schaft Alternativen bieten und sich damit von anderen
Vertriebsschienen abheben. Dazu ist aber notwendig,
dass die Industrie die Bedingungen fir den stationa-
ren Fachhandler trotz der Vertikalisierung und in Zei-
ten von Multichannel so setzt, dass der Fachhandel
ausreichende Spannen erzielen kann. Die Lieferbedin-
gungen missen auch so passen, dass dem Fachge-
schaft mit wenigen hundert gm auch Marktchancen er-
offnet werden, so wie grof3flachigen Anbietern. Klares
wechselseitiges Commitment ist deshalb unerldsslich.
Die Uberarbeitung der Widerrufsbelehrung fir das In-
ternetgeschaft, gerade in den Jahren 2010 und
2011, sorgte immer wieder fir Abmahnungen von
Kollegen. Hier wurden die Unternehmen regelméaBig
auf die sich veranderte Rechtsprechung hingewiesen
und ihnen Widerrufsbelehrungen zur Verfigung ge-
stellt, mit denen sie am Markt operieren konnten.
Auch den Aktivitdten der Hersteller, wie z.B. der SEB
Group, sich auBerhalb von Einkaufszentren in Innen-

2011 kimmerte sich der FHG/ZHH u.a. um die Riick-
nahmepflicht von Elekiroaltgerdten. Es gelang, Klein-
betriebe zumindest von diesen Regelungen auszuneh-
men. AuBerdem ist hier mit dem Blick auf das wach-
sende Online-Geschaft und die bessere Positionierung
der Grofvertriebsstruktur eine massive Wettbewerbs-
verzerrung zu befirchten, da sich der eine oder ande-
re Fachhandler einer freiwilligen Ricknahme nicht ent-
ziehen kann, um beim Service-Angebot mit gréBeren
Mitbewerbern mithalten zu kénnen.

AuBBerdem kam es erneut zu Kindigungen von der
Firma Swarovski. Treffpunkt Tisch finanzierte eine Stu-
die Uber das Kaufverhalten im Fachhandel GPK und
Haushaltswaren auf der Grundlage des Category Ma-
nagements mit, die im Mitgliederkreis 2012 kommuni-
ziert wurde. 2012 wurden die Mitglieder auf die Un-
sicherheiten bei den sogenannten ,Spétzle-Shaker”
hingewiesen, da es hier Patentrechtsstreitigkeiten
gab. Daneben standen die Abmahngefahr bei der
Button-Einfihrung und der Mindestlohn im Einzelhan-
del auf der Tagesordnung, wo sich neben den Infor-
mationen die Gremien des ZHH intensiv fir die Belan-
ge des Fachhandels einsetzten. Fir Unruhe sorgte in
der Branche der von Wesco eingerichtete Online-
Shop, der sich 20 % unter seinen eigenen unverbind-
lichen Preisempfehlungen bewegte und damit dem
Handel den Vertrieb erschwerte. Hier wurde von Sei-
ten des FHG interveniert, um mdglichen Schaden vom
Fachhandel abzuwenden.
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Michael Horstmann

Langenfeld
Vorsitzender des VdM

Sprecherkreis des VdM

Michael Horstmann, Fa. Horstmann GmbH,
Langenfeld - Vorsitzender

Ingolf Gebhart, |.R.M.S. eG, Esslingen
Rolf Lehmann, Fa. lehmann Gartentechnik, Bautzen

Udo Négler, Fa. Nagler Garten- u. Forstgerdte,
Rehehausen

Norbert Sykora, Simo eG, Neu-Um

Franz Steinhardt, Fa. Steinhardt Motorgerdte,
Giinzburg

Manfred Stuwe, Fa. Deterding GmbH, Nienburg
- stellvertretender Vorsitzender

Harald Thurner, Fa. Thurner Garten- u. Forsttechnik
GmbH, Ammerbuch-Entringen

Hans-Jirgen Wachten, Fa. Rheintec GmbH,
Grevenbroich

Verband der Motoristen - VdM

Die Spezialisten fiir Forst-
und Gartengerdte

Der im Jahre 1991 gegrindete Verband der Motori-
sten ist die politische Interessenvertretung der Fachbe-
triebe in den Sortimenten Garten- und Forstgerdte,
Umwelt- und Kommunaltechnik sowie Sicherheitsbe-
kleidung. Seine Mitglieder verfigen Uber eine Vollzeit
besetzte Reparaturwerkstatt, in der sie Gerdte aus
ihrem Sortimentsbereich instand setzen und pflegen,
einen Scharfdienst unterhalten sowie vielfach Gerate
aus ihrem Sortiment zur Miete anbieten. Neben der
globalen Vertretung der Motoristen gegeniber Behor-
den, Politik und Industrie bilden aber auch die Bero-
tung der Mitglieder und Hilfen im Geschaftsalltag den
Schwerpunkt der Verbandsarbeit.

Verbandsaktivitaten

Arbeitsbilanz - 32 Rundschreiben, 10 Vorstandssit-
zungen, 24 Telefonkonferenzen, 8 QMF-Sitzungen, 2
Kongresse, 12 Industriegesprache, 16 Rundtischge-
sprache, 4 GAFA-Messebeiratssitzungen sowie die
Teilnahme an gafa und demopark: Dies sind die nack-
ten Zahlen der Arbeitsbilanz des Verbandes der Mo-
toristen fir die vergangenen 3 Jahre. Allein diese Ak-
tivitdten belegen, dass der Verband stets sein Ohr am
Puls der Branche hat.

Zusammenarbeit im IVM - Seit Beginn der Bran-
chen-Qualifizierungs- und Marketing-Offensive QMF
im Jahre 2008 arbeitet der VAM zunehmend enger
mit seinem langjdhrigen Parallelverband BuFa-Mot
(Bundes-Fachgruppe Motorgerdte) zusammen. An-
fang 2011 hatten die Vorstande beider Verbande be-
schlossen, kinftig nach auflen nur noch unter einem
gemeinsamen Dach aufzutreten: Die Interessenvertre-
tung der Motorgerate-Fachhandler, Kirzel: IVM, war
geboren.

Zundchst ist es noch eine Art Arbeitsgemeinschaft,
weiter definiertes Ziel ist jedoch das Ineinanderfihren
zu einem Verband. Beide Verbdnde bestehen zu-
ndchst unverdndert weiter.

Zukinftig gibt es jedoch nur noch ein Infowesen, das
gleichlautend und in einheitlicher Optik, an Mitglie-
der beider Verbande geht. Gefihrt wird die IVM von
den Vorstdnden beider Verbande, dies im halbjghrli-
chen Wechsel.

IVM-Herstellergesprach - Bereits umgehend
nach ihrer Grindung ist die IVM aktiv auf ihre Bran-
chenpartner, insbesondere aus der Motorgerdte-Indu-
strie, zugegangen und hat zu verschiedenen Themen
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offene Tiren gefunden. So trifft man sich kinftig zwei-
mal im Jahr zur Diskussion allgemeiner Branchenthe-
men wie Garantie, Kongresswesen oder Nachwuchs-
entwicklung; daneben fihrt die IVM unter Hinzuzie-
hung starker Handler des jeweiligen Fabrikats mit ein-
zelnen Herstellern auch bilaterale Gesprache.

Rundschreiben - In seinen Rundschreiben infor-
mierte der VdM und jetzt IVM regelméaBig seine Mit-
glieder Gber aktuelle Branchenthemen (konjunkturelle
Entwicklungen, Marktdaten, Ubernahmen, Analyse
von Herstellervertragen, Personalia), wichtige gesetz-
liche Anderungen (Elekirofachkraft, Lenkzeiten, Fahr-
tenschreiber, Produkt-Sicherheitsgesetz), Urteile, Test-
ergebnisse sowie Preisaktionen von Discountern und
deren Lieferanten.

Rundtischgespréche - Im Herbst eines jeden Jah-
res finden bis zu acht regionale Rundtischgespréche
statt. An den vier IVM-Regionalgespréchen im Herbst
2012 nahmen insgesamt UGber 70 Handlerkollegen
aus ganz Deutschland teil. Dank gebihrt insbesonde-
re den gastgebenden Kollegen der Firmen Agrarmarkt

An 30 Teilnehmer waren es beim IVM-Regionalge-
sprach SUD bei Fa. Strébel

Deppe (Petersberg), Moerschen (Tonisvorst), Strobel
(Rot am See) und Deterding (Pennigsehl), die keine

©

Frage offen lieBen und freimitig Gber ihre Unterneh-
mensphilosophie betreffend Kunden- und Marktbear-
beitung oder Mitarbeitermanagement berichteten.
Neben QMF und der Saison ging es auch um die Er-
gebnisse der Zufriedenheitsumfrage, die IVM im Vor-
feld bei den Mitgliedern abgefragt hatte.

Branchenqualifizierungsoffensive QMF - In
Deutschland haben wir im Motorgeréate-Bereich eine
besondere Situation: Vertrieb und Service von hoch-
wertigen Garten-Maschinen und -Gerdten liegen zu
groBBen Teilen in der Hand von kleineren Familienun-
ternehmen. Deren Marktanteil wachst seit einigen Jah-
ren wieder, wdahrend die GroBfléchen-Markte Anteile
verlieren. Das hat Griinde; u. a. QMF, die Fachhan-
dels-Initiative zur nachhaltigen Qualifizierung der

7,

Qualifizierter Motorgerate-Fachhandel

Fachbetriebe: Ein QMF-Betrieb verspricht Qualitdt.
Um dies nachweisen zu kdnnen, stellt er sich einem
Leistungs-Check, dokumentiert seine Leistungen vor
einem neutralen Auditor und darf sich bei positivem
Ergebnis , QMF-Betrieb” nennen und damit auch wer-
ben. 120 Kollegen in Deutschland sind bereits QMF-
Betrieb, viele von diesen nutzen das umfangreiche
QMF-Forderpaket. Dahinter steht die Einsicht, dass
sich der private Fachhandel attraktiv machen muss -
for seine Kunden und fir seine Lieferanten. Er muss fir
beide als Vertriebskanal sichtbarer werden, muss sich
als Qualitétsalternative zum Grofflachen-Betrieb her-
ausputzen. Dabei hilft QMF - jedem Betrieb einzeln,
aber auch dem Kanal als Ganzes. Deshalb hat das
QMF-Lenkungsgremium einen ,QMF-Leitfaden” her-
ausgegeben. Der listet auf, was QMF heute schon
alles an Werbematerialien und Leistungen fir die
QMF-Betriebe bietet, wo und wie man es einsetzen
kann und wie/woher man es bekommt. Der Leitfaden
steht allen Fachbetrieben offen. Dariber hinaus wurde
die Offentlichkeitsarbeit starker in den Vordergrund
gestellt; unter anderem mit zwei Postwurfspezialaus-
sendungen sowie einem zweiseitigen Preisausschrei-
ben bei ,Schéner Garten’. Auch die Internetseite
wurde deutlich im Hinblick auf den Endverbraucher-
nutzen Uberarbeitet, mit Tipps fir die Gartenpflege.
Rund 6.000 Zugriffe pro Monat zeigen, dass dieser
Service immer mehr genutzt wird. Der Fragebogen fiir
QMF wurde Uberarbeitet und verlangt ab 2013 noch
strengere Anforderungen fir QMF-Betriebe.
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Fachgruppen

Branchenkongresse Motorgerdte - Mitte Sep-
tember 2010 fand im Nachgang zur Galabau der
zweite Branchenkongress in Nurnberg statt. Das
Motto: ,Zukunft — was wissen, ahnen und hoffen wir,
das die Zukunft bringt bzw. nicht bringt?2 Was kann
ich heute schon tun, um morgen noch am Markt zu
sein2” Zundchst wagte Markus Wittmann von der GfK
nach einer kurzen Marktanalyse den ersten Blick in

==
=
=

die Branchenzukunft. Der Fachbetrieb habe eine
Chance, wenn er sich den zukunftstrachtigen Techno-
logien nicht verschlieBe, besonders das Internet dirfe
nicht unterschatzt werden. Zum Thema Internet kamen
danach die Experten von Gartentechnik.com ausfihr-
lich zu Wort. Dann ging es in zwei Workshops zum
einen darum, den Weg zur regionalen Nummer 1 zu
finden und zum anderen um Zukunftsplanung: Moder-
ne Saisonplanung fir Fachbetriebe. Anschlieflend er-
|Guterten Firmenvertreter von Honda, Stihl/Viking,
Husqvarna und Sabo, wo ihrer Meinung nach in Zu-
kunft sowohl von der Technik als auch von Kundener-
wartungen der Weg hingeht. In sieben Thesen zum
Fachhandel der Zukunft wurden die Teilnehmer auf
die wichtigsten Entwicklungsziele eingeschworen. Mit
rauchenden Képfen und voller neuer Ideen verab-
schiedeten sich die Kongress-Teilnehmer bis zum néch-
sten Branchen-Event.

Rolf Lehmann
(Gartentechnik
Llehmann / Bautzen)
auf dem Branchen-
kongress 2010

Verband der Motoristen - VdM

Am 18. Juni 2011, einen Tag vor der demopark fand
der 3. Branchenkongress der Interessenvertretung Mo-
torgerdte in Bad Salzungen statt, da dies fir die Teil-
nehmer die kostenginstigste und zeitsparendste Alter-
native ist, Fortbildung und Messe zu verbinden. Uber
100 Teilnehmer nutzen die Gelegenheit, um sich so-
wohl fortzubilden als auch das Gesprach mit Kollegen
und Industrie-Représentanten zu suchen. Eine tolle Re-
sonanz, die zeigt, dass das Konzept, die Tagung am
Vortag einer Messe durchzufihren, angenommen
wurde. Zundchst zeigte der Verkaufs- und Kommunika-
tionstrainer Burkhard Treude auf, wie sich der statio-
nare Facheinzelhandel gegeniber dem Internethandel
behaupten kann. Neben Tipps gegen den Beratungs-
klau zeigte er auf, dass es wichtig ist, standig Argu-
mentationen zu trainieren, um den Kunden in punkto
Internet den Wind aus den Segeln zu nehmen. An-

schlieBend referierte Dipl. Kfm. Adrian Hotz vom
ECC-Handel iiber Facebook, Twitter und Co. — die Be-
deutung von Social Media fir das regionale Online-
Marketing. Er zeigte auf, dass 50,8 Mio. der Deut-
schen online sind. Sie nutzen das Internet an insge-
samt 22 Tagen / 528 Stunden im Jahr, wenn man alle
Zeitrdume addiert. Und zum Abschluss brannte Prof.
Dr. A. Schmitz ein rhetorisches Feuerwerk ab zum
Thema ,Was kénnen wir vom Flirten lernen, wie
mache ich mein Geschdft unwiderstehlich”. Er legte
dar, dass der Kunde intelligent verfihrt werden will.
Deshalb ist fir ihn klar, beraten/verkaufen ist wie flir-
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ten. Und sein Tipp: Seien Sie anders, Sie missen auf-
fallen und im Geddchtnis bleiben. Die Teilnehmer
waren insgesamt sehr angetan von der gesamten Ver-
anstaltung und dachten Ghnlich, wie ein Kollege, der
es auf den Punkt brachte: ,Herzlichen Dank fiir die
tolle Tagung, es war einfach alles super!”

Treffpunkt Motorgarten - Die Eventlandschaft
der Branche ist stark zersplittert, es gibt viele Messen,
dabei keine wirklich bundesweite oder gar internatio-
nale, es gibt vielerlei Kongresse, roadshows und &hn-
liche Veranstaltungen — und dennoch fehlt eine bran-
chenweit gemeinsame Plattform. Dies wird von allen
Seiten so gesehen und bedauvert, weshalb IVM und
sein verbandliches Pendant auf Herstellerseite (IVG)
gemeinsam in vielen Sitzungen ein véllig neves For-
mat einer branchenweiten Plattformlésung, die Kon-
gress- und Messe-Elemente verbindet, namens , Treff-
punkt Motorgarten” kreiert haben. Der erste ,Treff-
punkt Motorgarten” findet am 7./8. September 2013
statt.

Umsatzentwicklung 2010 - 2012

Saison 2010: ein gutes Jahr fir Motoristen -
Es gab einen ausgeprégten Winter mit viel Schnee,
dies fihrte zu einem sehr guten Wintergeschaft bei
den Motoristen; so wie seit Jahren nicht mehr. Die
Gartensaison startete Mitte April und der Trend beim
Verbraucher zu Markengerdten setzte sich fort. Da die
Motoristen auflerdem den entsprechenden Werkstatt-
Service bieten, konnten sie 2010 deutliche Marktan-
teile im Motorgarten gewinnen. Insgesamt hat der
Motorgerate-Fachhandel ein Umsatzplus zwischen
sechs und acht Prozent erzielt, da nach wie vor auch
der Ersatzteilverkauf und das Reparaturgeschaft stark
nachgefragt werden. Der Trend zur Marke zeigt sich
daran, dass immer mehr hochwertigere und bediener-
freundliche Gerate gekauft werden. Dies belegen
auch die gestiegenen Absatzzahlen von Akkugerdten
und Rasenmdhern mit hohem Komfort (Elektrostart,
Radantrieb). Nach wie vor lief das Hobbygeschaft,
sprich das Geschaft mit Privatkunden, besser als das
mit der gewerblichen Kundschaft, die 2010 noch
unter den knappen finanziellen Ressourcen gelitten
hat.

2011: ein zufriedenstellendes Jahr fir Moto-
risten - Ein langer kalter Winter mit viel Schnee fihr-
te zu einem sehr zufriedenstellenden Wintergeschaft
beim Motorgerate-Fachhandel. Selbst die Hersteller
wurden davon berrascht und waren ausverkauft.
Dennoch gab es einen frihen Saisonbeginn Anfang
April mit Trockenperioden bereits im Mai und Juni,

O

dem folgten ein Juli und August, die deutlich zu kalt
und zu nass waren. Dies fihrte dazu, dass Rasenpfle-
ge-Produkte Umsatzeinbriiche zu verzeichnen hatten,
die aber deutlich geringer ausfielen als in anderen
Vertriebsformen, so dass die Motoristen Marktanteile
im Motorgarten gewinnen konnten. Insgesamt hatte
der Motorgerdate-Fachhandel ein leichtes Umsatzplus
von 1,5 % erzielen kénnen. Dazu trug in erheblichen
MaBe das gute Wintergeschaft bei, sowie der Trend
zu Akku-Gerdaten und Mahrobotern, deren Wertigkeit
sehr hoch ist. Hinzu kam, dass aufgrund der Erfahrun-
gen im letzten Winter schon im Oktober deutlich die
Nachfrage nach Wintergeraten anstieg, im Gegen-
satz zu den Jahren zuvor.

2012: ein durchwachsenes Jahr - Der Winter,
sprich Schnee, blieb in diesem Jahr aus, doch das
Wintergeschaft im Motorgerate-Fachhandel war zu-
friedenstellend, da aufgrund der Erfahrungen in den
letzten Jahren die Verbraucher vorsorglich Winterge-
rate eingekauft haben. Die Gartensaison startete sehr
frih. Schon Mitte Marz setzte die Nachfrage ein.
Doch dieses ,Hoch’ hielt nicht lang an, denn das Wet-
ter wurde unbestdndig und es regnete viel. Der Som-
mer war dann zu heif3. Der Spatsommer konnte, ins-
besondere bei Rasenmdhern, die Umsatzriickgange
nicht kompensieren. Insgesamt hat der Motorgerdte-
Fachhandel einen Umsatzrickgang um 1 % zu ver-
zeichnen gehabt. Umsatzrickgdnge verteilten sich auf
die gesamte Produktpalette. Einzige Ausnahmen
waren Mdahroboter und Akku-Gerdte, die ihren Markt-
anteil deutlich erhdhen konnten. Nach wie vor gefragt
sind die Dienstleistungen des Fachhandels, sprich Re-
paraturwerkstatt und Ersatzteilverkauf. Dennoch konn-
te der Fachhandel 2012 seine Marktanteile steigern,
da die Umsatzrickgénge bei den GroBflachenanbie-
tern starker waren als im Motorgerdte-Fachhandel.

Vorschau 2013 - Fir 2013 wird im Motorgerdte-
Fachhandel eine leichte Umsatzsteigerung erwartet.
Voraussetzung ist allerdings, dass es in diesem Jahr
ein gutes Wachstumswetter gibt. Die Branche ist nur
bedingt von der wirtschaftlichen Lage in der Bundes-
republik abhangig. Entscheidend ist die Wetterent-
wicklung in Deutschland.
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@ ZHH Gesellschaften und Bildungseinrichtungen

Tochtergesellschaften:

Strukturreform tragt Friichte

Im Laufe seiner mehr als 110-jahrigen Geschichte hat der ZHH erkannt, dass die vielfaltigen Aufgabenberei-
che der Verbandsarbeit von Verbandsgesellschaften effizienter geleistet werden kdnnen, als im Verband selbst.
Verschiedene Gesellschaften wurden gegriindet, um den Unternehmen der Branche spezielle kompetente Leis-
tungen anzubieten. Es entstanden nach und nach finf Gesellschaften und eine Beteiligung: Die Eisenwaren-Zei-
tung, der Spiegel der Branche, wurde im Jahre 1948 gegrindet; sie brachte im Jahre 1993 die Hausrat-Zei-
tung als weiteren Titel heraus. Im April 1949 entstand die Vertriebsgesellschaft Deutscher Eisenwarenhandler
(VDE m.b.H.), die spater in FDE Marketing Verlag GmbH umbenannt wurde. AuBBerdem wurden 1956 die FDE
Unternehmensberatung und Ende 1983 (12. Dezember) das FDE Bildungswerk als eigenstandige Gesellschaf-
ten herausgeldst. Mitte 1995, am 29. Juli, wurde als letzte Tochter die Zertkommerz GmbH gegrindet, die
2009 in AGM-Zert GmbH (Auditorengemeinschaft Management System-Zertifizierungen GmbH) umfirmiert
wurde. Mit der Umbenennung des FDE in ZHH Anfang 1995 (1. Januar) wurden auch die Namen der Toch-
ter angepasst.

Zusammen mit dem Bundesverband Deutscher Heimwerker-, Bau- und Gartenfachmérkte (BHB) und anderen
Spitzenorganisationen der Hartwaren- und DIY-Branche grindete der ZHH im Sommer 1999 die Akademie
Bauen & Wohnen, um der Branche nach der SchlieBung der Eisenwarenfachschule in Wuppertal eine zukunfts-
weisende innovative Aus- und Weiterbildung zu ermdglichen.

Bei den Tochtergesellschaften des ZHH wurde Ende 2006 eine Strukturreform eingeleitet. Die ZHH Unterneh-
mensberatung und der ZHH Marketing Verlag wurden verschmolzen. Mit diesem Schritt wurde eine Anpassung
an die veranderte Marktlage und die Erfordernisse der Branche vollzogen. Die Gesellschaft untergliedert sich
in die Bereiche Beratung und Marketing und erhielt im April 2007 den Namen ZHH Dienstleistung GmbH.
Im Zuge dieses Wandels waren auch Personalverdnderungen notwendig, die zu Umsatz- und Effizienzsteige-
rungen fihrten: Franz Claus (Bereich Beratung) und Thomas Dammann (Bereich Marketing) Gbernahmen die
Geschdaftsleitung.

Akademie AGM-Zert GmbH
Bauen & Wohnen e.V.

AKADEMIE |
BALEM & WOHMNEMN

ZHH . .

Bildungswerk gGmbH @ lH—H lsenw;:-::H eifung
Wi Zentralverbond Hartwarenhandel V.

m EISENWAR Ede=

ZHH
Dienstleistung GmbH

il
FHH Dienstigistung GmbH
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AGM-Zert GmbH

Die AGM-Zert GmbH (bis 2009 ZertKommerz), Ge-
sellschaft fir Zertifizierungen von Qualitdtsmanage-
ment-Systemen, konnte ihr Wachstum in den letzten
drei Jahren mit einem deutlichen Umsatzzuwachs er-
folgreich fortsetzen. Insgesamt lieBen sich in diesem
Zeitraum jahrlich Gber 80 Unternehmen nach der
Norm DIN EN ISO 9001:2008 zertifizieren. Hinzu
kamen Gber 100 Unternehmen, die nach den QMF-
Normen sich den Qualitatsanforderungen unterwar-
fen.

Die AGM-Zert ist bei der DAkks— Deutsche Akkreditie-
rungsgesellschaft GmbH - (fihrer als TGA bekannt) als
Zertifizierungsstelle akkreditiert und besitzt damit die
Kompetenz, die Zertifizierung von Qualitdtsmanage-
ment-Systemen nach der Norm DIN EN SO
9001:2008 in den folgenden Wirtschaftsbereichen
durchzufihren: Metallerzeugung und Bearbeitung -
Maschinenbau — Handel, Instandhaltung und Repara-
tur von Kfz- und Gebrauchsgitern — Erbringung von
Dienstleistungen fir Unternehmen — Herstellung von
Gummi- und Kunststoffwaren
— Herstellung von pharmao-
zeutischen  Erzeugnissen.
2012 erfolgte die Erneue-
rung der Akkreditierungen,
die bis 2016 giltig sind.

Deutsche
Akkreditiarungsstella
D-IM-16053-01-01

Die AGM-Zert wird den heutigen Anforderungen an
aktuelle Zertifizierungen gerecht. Diese werden nach
der Norm DIN EN ISO 9001:2008 vorgenommen,
die seit dem 1.12.2008 in Kraft ist.

An der Gesellschafterstruktur der AGM-Zert hat sich in
den letzten drei Jahren nichts veréndert. Anderungen
gab es in der Personalstruktur, bereits Ende 2009
wurde eine neue stellvertretende Leiterin der Zertifizie-
rungsstelle ernannt. 2012 gab es einen Wechsel in
der Funktion des QMBs (Qualitatsbeauftragten) der
AGM-Zert. Die Anzahl der Auditoren wurde in den
letzten Jahren weiter ausgebaut, um die wachsende
Anzahl von Kunden und angebotenen Zertifizierungs-
bereichen abzudecken. Aber auch, um den Kunden
maglichst eine standortnahe Zertifizierung zu ermégli-

O

chen. Gleichzeitig wurde die Auditorganisation ver-
bessert, um nicht nur den steigenden Anforderungen
der DAkks gerecht zu werden, sondern auch die Au-
ditberichte und den Ablauf zu verbessern.

Im Berichtszeitraum hat sich die Zusammenarbeit mit
dem Verband der Motoristen und der Bundesfach-
gruppe Motorgerdte im Rahmen des Gitesiegels fir
den Motorgerdte-Fachhandel QMF sehr erfolgreich
am Markt etabliert. Dafir sprechen allein schon die

Ubertroffenen Vorgaben, die 3
) B
eine Teilnahme von minde- r
stens 100 Betrieben vorsahen. 2=
Chime i e Vaolor g e F mc bt

Ende 2012 tragen bereits
rund 120 Betriebe das QMF-Gitesiegel, dessen An-
forderungen in den kommenden Jahren weiter erhdht
werden sollen. Dies dirfte das Interesse an diesem
Gitesiegel weiter steigern und die Anzahl der inferes-
sierten Betriebe erhdhen.

Die angestrebte Anerkennung zur Zertifizierung von
Weiterbildungstragern nach AZWV  (Anerkennungs-
und Zulassungsverordnung Weiterbildung) wurde auf-
grund einer neuen Normierung und der Unsicherhei-
ten beziglich der Verfahrensweise der Agentur fir Ar-
beit bei der Zertifizierung von Weiterbildungstragern
zurickgestellt. Stattdessen wird sich um die Zulassung
fir das Umweltmanagement gekimmert und das Zer-
tifizierungsangebot der AGM-Zert wurde um die Bran-
chenzulassung 19 fir Herstellung von Biromaschinen,
Datenverarbeitungsgerdten und —einrichtungen, Elek-
trotechnik und Feinmechanik erweitert.

Um das Angebot an Zertifizierungsberechtigungen fir
die Kunden starker auszubauen, werden Kooperatio-
nen mit anderen Zertifizierungsunternehmen ange-
strebt.

Damit ist die AGM-Zert auch fir die zukinftigen Her-
ausforderungen des wirtschaftlichen Umfeldes geri-
stet, um ein zuverlassiger Partner in der Hartwaren-
branche fir Zertifizierungen zu sein. Diese helfen dem
Handel die Organisationsstruktur zu optimieren, Feh-
ler und Kosten zu minimieren und die Kundenzufrie-
denheit zu steigern.

AGM-Zert GmbH (Auditorengemeinschaft Management System-Zertifizierungen GmbH)

Eichendorffstr. 3,

4047 4 Dijsseldorf,

Tel: 0211/4 70 50 11,
Fax: 0211/4 70 50 19,
E-Mail: info@agm-zert.de
Internet: www.agm-zert.de
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Von der Lehre bis zum MBA

Am 22. Juli 1999 wurde die Akademie Bauen &
Wohnen vom Zentralverband Hartwarenhandel (ZHH)
und vom Bundesverband Deutscher Heimwerker- und
Gartenmarkte (BHB), den Spitzenorganisationen unse-
rer Branche, gegrindet, um ein kompaktes und gleich-
zeitig offenes Bildungssystem fir die branchenspezifi-
sche Qualifikation von Fihrungskraften anzubieten. Es
wurde im Laufe der Zeit ein vierstufiges Bildungssys-
tem entwickelt, das jungen Nachwuchskréften die
Méglichkeit erdffnet, von der Lehre bis zum MBA in
vier Bildungsschritten aufzusteigen:
I Kaufmann / Kauffrau im Einzelhandel, im
Grof3- und AuBenhandel
Il Handelsfachwirt/ -in (IHK)
Il Bachelor
\% Master of Business Administration (MBA)
Der Leitspruch der Akademie - Von der Lehre bis zum
MBA - ist somit zur Realitat geworden.
Zum 31.12.2012 hat sich der BHB aus der Leitung
der Akademie Bauen & Wohnen zuriickgezogen. Sie
wird jetzt vom ZHH alleine gefihrt.

Es ist nicht erforderlich, alle Stufen zu durchlaufen. So
ist es z. B. fur Abiturienten auch méglich, im Bildungs-
schritt Il “Bachelor” einzusteigen. Bei entsprechender
Vorbildung ist ein Einstieg in jeder Stufe méglich, so
dass ein Uberaus vielfdltiges, offenes und gleichzeitig
exklusives Angebot fir unsere Branche geschaffen
wurde.

Das Angebot der Akademie ist immer berufsbeglei-
tend. Dieser Aspekt ist gerade fir mittelstandische Un-

Bauven & Wohnen

Im Berichtszeitraum 2010 — 2012 wurden das im
Frihjahr 2009 mit dem ZHH und der OEHL.NET ge-
grindete Internetportal hartwarenwissen.de sowie
das bereits schon langer existierende Portal baumarkt-
wissen.eu, mit denen in der (DIY-Branche die Grund-
lagen geschaffen wurden, ausgebaut. Diese Wissens-
portale basieren auf den 24 Print-Lehrbriefen, die die
Akademie Bauen & Wohnen im Rahmen des Bildungs-
schrittes | eingesetzt hatte, um die fachliche Kompe-
tenz der Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen zu erwei-
tern und die zielorientierte Beratung der Kunden zu
verbessern. Erganzt wird das Angebot auf hartwaren-
wissen.de durch den Bereich Fachwissen, d. h. waren-
kundliche Lehrbriefe verschiedener Hersteller, zurzeit
zu den Themen Zangen und Drehmoment-Technik.
Weitere Themen sind in Vorbereitung.

Die Nutzerzahlen (sh Tabelle) sind stetig steigend und
zeigen, dass die Online-Platformen Akzeptanz gefun-

den haben.

Der enge Bezug zum mittelstandischen Hartwarenhan-
del pragt die Akademie und unterscheidet sie deutlich
von anderen Angeboten. Vorrangiges Ziel bleibt es,
eigenstandig arbeitende, verantwortungsbewusste
Mitarbeiter auszubilden, die in der Lage sind, an-
spruchsvolle Aufgaben und leitende Positionen zu
ibernehmen.

ternehmen wichtig, da es baumarktwissen.eu
ihnen in vielen Fallen -
nicht maalich ist Mitar registrierte User |registrierte User | Letzter Letzter Zertifikate | Zertifikate |Zertifikate | Zertifikate
bl " "SI | sh ZI 'f- ohne Archiv mit Archiv Userlogin |Userlogin |gesamt  [2010 2011 2012
eirer vber lange Zeir- ab 2011 |ab 2012
rdume aus dem betriebli-
chen Geschehen heraus- 9.171 10.658 4.079 | 2.761 | 16.053 | 2.228 | 4.972 | 7.695
zunehmen und spdter -
wieder einzugliedern. hartwarenwissen.de
329 329 190 135 237 43 60 122

Akademie Bauen & Wohnen

AKADEMIE

BAUEN & WOHNEN

Eichendorffstr. 3,

4047 4 Dijsseldorf,

Tel.: 0211/4 70 50 50,

Fax: 0211/4 70 50 59,

E-Mail: akademie.bauen.u.wohnen@hartwaren.de
Internet: www.akademiebauenundwohnen.de

62

Geschdftsbericht 2010 - 2012



ZHH Bildungswerk gGmbH

Weiterbildung mit Zertifikat

Qualifizierte Mitarbeiter sind gerade im Fachhandel
unverzichtbar. lhnen ein vielfaltiges Angebot an sorti-
mentsspezifischen Aus- und Fortbildungsméglichkeiten
zu machen, ist seit Jahrzehnten die Aufgabe des ZHH
Bildungswerks. Zu diesem Zweck hat das Bildungs-
werk eine Reihe von Lehrgangen, Seminaren und Stu-
dienreisen entwickelt, die in der Branche hohe Aner-
kennung gefunden haben und die in einem Bildungs-
kalender verdffentlicht werden, der jeweils halbjchr-
lich erscheint.

Im Bereich der Lehrgange stehen an erster Stelle die
FortbildungsmafBnahmen ,Technischer Fachkauf-
mann”. Hier werden ausgebildete Einzelhandels- und
GroBhandelskaufleute  warenkundig und fachtech-
nisch auf den neuesten Stand gebracht. Diese Qualifi-
zierungsmaBBnahmen gibt es zwischenzeitlich fir die
Sortimentsbereiche

e Baubeschlage

e Werkzeuge/Maschinen

e Sanitdr/Heizung/Klima

e Sicherheitstechnik

e Mechatronik / Elektronik

e Bauelemente (neu 2010)

e Verbindungs- und Befestigungstechnik (geplant)

Seit 2005 gibt es eine Forderkooperation mit der
E/D/E-Stiftung, die verschiedene Lehrgdnge iber die
Vergabe von Stipendien fordert. In den letzten Jahren
wurden die Lehrgdnge Bauelemente, Baubeschlage,
Werkzeuge/Maschinen sowie die Ausbildung zum
Fachberater im Auflendienst gefordert. Seit Bestehen
der Kooperation wurden bereits mehr als 100 Stipen-
dien bewilligt.

Im Jahre 2013 werden Stipendien vergeben fir den
Technischen Fachkaufmann

e Beschlag-Technik,

e Bauelemente,

e Verbindungs- und Befestigungstechnik sowie

e Werkzeuge und Maschinen.

Dariber hinaus gibt es die Maglichkeit, sich zu Tech-
nischen Beratern ausbilden zu lassen. Hier stehen die
Fachrichtungen ,Fenstertechnik” und ,, Tir- und Sicher-
heitstechnik” zur Auswahl. In der Umsetzung ist der
Technische Berater ,Mébelfachkraft firr festgelegte Té-
tigkeiten”, in dem Wissen in den Bereichen Elekiro,
Sanitar- und Verbindungstechnik vermittelt wird.

Die Schulungsaktivitaten im Bereich Vertrieb gipfeln in
der Top-Ausbildung ,Fachberater im AuBendienst”,
mit der das ZHH Bildungswerk einen neuen Weg ein-
geschlagen hat, qudlifizierte AuBendienstler auszubil-
den bzw. bereits tatige AuBendienstler hdher zu qua-
lifizieren. Diese Ausbildung ist ausschlieBlich auf die
Anforderungen an einen modernen AuBendienstler im
PVH ausgerichtet.

Im Seminarbereich wurde die Palefte von allgemeinen
und betriebswirtschaftlichen Themen weiter vergro-
Bert. Hier werden vornehmlich Unternehmer und Un-

O

ternehmerinnen sowie deren Schne
und Téchter, aber auch Mitarbeiter,
die in unserer Branche Karriere ma-
chen wollen, ausgebildet.

Zweimal pro Jahr, zuletzt im Dezem-
ber 2012, erschien der Bildungskalen-
der, in dem das komplette Bildungs-
programm fir das erste Halbjahr
2013 vorgestellt wird.

ZHH - Bildungs werk

Erfreulicherweise kann festgestellt werden, dass die
Resonanz weiter angezogen hat, was zeigt, dass die
Unternehmer erkannt haben, dass es nichts Wichtige-
res als gut ausgebildete Mitarbeiter gibt.
QualifizierungsmaBBnahmen helfen auch, dem drohen-
den Fachkraftemangel vorzubeugen. In den néchsten
Jahren werden immer weniger junge Menschen eine
Ausbildung beginnen und Belegschaften werden
durch die Verschiebung des Rentenalters dlter. Quali-
fizierungsmaBnahmen sowie Aus- und Weiterbil-
dungsoptionen machen Unternehmen fir (potentielle)
Mitarbeiter interessant und bieten Chancen.

ZHH Bildungswerk gGmbH

)
HBOR
LI

Eichendorffstr. 3,

4047 4 Dijsseldorf,

Tel.: 0211/4 70 50 96,

Fax: 0211/4 70 50 99,

E-Mail: zhh.bildungswerk@hartwaren.de
Internet: www.zhh-bildungswerk.de
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ZHH Dienstleistung GmbH

Die ZHH Dienstleistung GmbH entstand im April 2007 aus der ZHH Marketing Verlag GmbH und

der ZHH Unternehmensberatung GmbH (sh. S.

Der Bereich Marketing bietet seit vielen Jahren ein
fachspezifisches, immer wieder aktualisiertes Angebot
schwerpunktméBig fir den Hartwarenhandel und den
Bereich Sicherheitstechnik. Das Angebot umfaf3t u. a.
Werbemittel zur Kundenbindung, Formulare, Trageta-
schen sowie Geschenkminzen und vieles weitere
mehr.

Dem Wunsch der Kunden angepasst, auch um attrak-
tive Preise anbieten zu kdnnen, wird das Sortiment im
Internet Gber den Shop (www.zhh-dienstleistung.de)
oder Uber die ZHH-Information angeboten. Auf um-
fangreiche Kataloge wird verzichtet.

Die wichtigsten Bereiche:
Der Streifenkalender wird als Présent zur
Kundenbindung von vielen Handlern in der
“.. /Weihnachtszeit verteilt. Die Themen wech-
'/ seln jchrlich, 2010: Sidafrika, 2011: Reise
A durch Deutschland, 2012: Oasen der Natur
und 2013 ,Schlésser und Burgen” . Beson-
ders dieses Thema fand bei den Kunden
hohe Zustimmung. 2014 lautet das
Thema ,Sehnsucht Meer”.
Die Handwerkernotizbicher erfreven sich stei-
gender Beliebtheit. Die Kundenanzahl konnte kontinu-
ierlich gesteigert werden. Meist wird das Notizbuch
mit der Jahresiibersicht fiir die néchsten drei Jahre und
mit kariertem Papier geordert. Der individuelle Firmen-
eindruck ist selbstverstandlich.

Die Schlusselprofllllste wurde iberarbeitet und er-

schien 2011 als Buch und als CD.
Die Liste umfasst die wichtigsten
rund 10.000 Zylinderschlissel
fur Auto, Haus und Wohnung
w mit den baugleichen Kopien der
Schlisselproduzenten.
Die Tragetaschen werden erfolgreich angeboten in
Standardweif3 oder mit individuellem Firmeneindruck.
Geschenkmiinzen sind ein weiteres Feld zur indivi-
duellen Ausstattung der Unternehmen. Statt Gutschei-
nen erhalten die Kunden Geschenkmiinzen, die nach

60).

Vorgaben des Handlers gepragt werden. Der Wert
der Minze, die Grofle und Materialbeschaffenheit
werden individuell vereinbart.

Ein breites Feld bildet der Bereich der Formulare.
Vom Rasenméherreparaturaufirag bis zum einfachen
Lieferschein mit und ohne Firmeneindruck ist dieser Be-
reich auf die besonderen Anforderungen der Kund-
schaft im Hartwarenhandel eingerichtet.

Benchmarking und ERFA

Der Bereich Unternehmensberatung ist seit tber
50 Jahren als Dienstleister in der Hartwarenbranche
tatig. Im Beratungsbereich wurde auf Kooperations-
partner zurickgegriffen, die bei Bedarf und Nachfra-
ge vermittelt werden.

In den Jahren 2010 bis 2012 kristallisierten sich fol-
gende Geschaftsfelder als Schwerpunkte heraus:

Erfahrungsaustausch (ERFA):

Die Betreuung von ERFA-Gruppen aus den unfer-
schiedlichsten Branchen (u.a. Einzelhandel, PVH, In-
ternationale Grof3betriebe, Sicherheitstechnik) hat in
der ZHH Unternehmensberatung eine lange Tradition.
Vergleichbar ausgerichtete Unternehmer treffen sich
mindestens einmal im Jahr und erdrtern in vertrauli-
cher Runde, Strategien zur Unternehmensfihrung. Es
entsteht im Laufe der Zeit eine besonders vertrauens-
volle Zusammenarbeit, da auf den Treffen auch sensi-
ble Daten und Fakten offen gelegt werden. Somit kén-
nen alle durch den Erfahrungsaustausch profitieren.
Die bestehenden Gruppen arbeiten sehr erfolgreich
und neve sind geplant.

Online-Betriebsvergleiche:

Seit 2009 werden die ERFA-Gruppen auch in den
Branchenbetriebsvergleich mit eingebunden, den der
ZHH in Zusammenarbeit mit dem IfH entwickelt hat,
so entsteht fir die ERFA-Gruppen und die anderen Teil-
nehmer ein doppelter Nutzen. Né&heres zum Bran-
chenbetriebsvergleich finden Sie auf S. 20.

ZHH Dienstleistung GmbH

e,
ZHH Dienstleistung GmbH ™

Eichendorffstr. 3,

4047 4 Dijsseldorf,

Tel.: 0211/470 5076

Tel.: 0211/4 70 50 85

E-Mail: vertrieb@zhh-mv.de
Internet: www.zhh-dienstleistung.de
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Eisenwaren-Zeitung GmbH
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EZ Tools & Trade und HZ Haushalt & Elektro im Vorwaértsgang

Zwei Titel behaupten ihre Marktposition!

Zu den Initiativen und Aktivitaten der Eisenwaren-Zei-
tung GmbH fir die beiden Titel EZ Tools & Trade
sowie HZ Haushalt & Elekiro z&hlten neben den rein
layouttechnischen Veranderungen auch inhaltliche
Neuausrichtungen sowie vdllig neue Aktionen.

So wurde beispielsweise Ende 2009 nicht nur das
Layout des HZ- Titelkopfes auf ,HZ Haushalt & Elek-
tro” umgestellt, man wechselte zudem fir die vier Um-
schlagseiten auf ein starkeres, laminiertes Papier, was
eine hohere Wertigkeit und ein verbes-
sertes Druckbild fir die Titel- und Um-
schlagseiten zur Folge hatte.

In der redaktionellen Ausrichtung kon-
zentrierte sich die HZ starker auf die
Bearbeitung der drei wichtigsten Ein-
kaufskooperationen im Elektrobereich
(EP, Expert und Euronics).

Zusatzlich rickte die HZ Haushalt &
Elektro enger an die Hausrat-Elektro-
Kooperation EK Bielefeld als wichtigste
Kerngruppierung fir die HZ heran.
Zur starkeren inhaltlichen Ausrichtung der HZ gehéorte
auch die Gewinnung von Andrea John als neue re-
daktionelle Mitarbeiterin, die auf Honorar-Basis arbei-
tet und als echte Fachfrau gilt. AuBerdem wurde die
Auflagenhdhe der HZ wieder auf 4.000 Exemplare
aufgestockt.

Leserumfrage bestdtigte gutes HZ-Image
2010 wurden die Mediadaten ausfhrlicher gestaltet
und mehr Themen in einzelnen Produkt-Kategorien ge-
schaffen.

Auf der Ifa in Berlin und der Ambiente in Frankfurt
wurden konkret die Winsche und Kritiken der Indu-
strie als potentielle Anzeigen-Kundschaft abgefragt.
In einer Leserbefragung, deren Auswertung im Okto-
ber 2010 staftfand, erfuhr man die Anforderungen
der Leser und belohnte das Engagement mit einem
Wellness-Wochenende.

Diese nicht reprasentative Leserbefragung hat fir die
HZ eine auBerordentlich gute Beurteilung von Seiten
des Handels hervorgebracht, die eine umfangreiche
redaktionelle Umstrukturierung der HZ unnétig er-
scheinen l@sst.

Weitere Initiativen sind bei der HZ Haushalt & Elektro
im Netz zu sehen.

Neben kleineren Anpassungen bei der Homepage
stellt sich das Angebot eines Newsletters (zwei Mal
im Monat) ab August 2011 als neue Initiative dar.
Fur die Erstellung dieses Newsletters konnte man die
ehemalige Chefredakteurin des ,Digest”, lldiko Schil-
ler, gewinnen.

Maf3geschneidertes Verlagsprogramm

Ab jetzt arbeitet die Eisenwaren-Zeitung GmbH auch
mit einem eigenen, maB3geschneiderten Verlagspro-
gramm. Vereinfachte Abldufe, bessere Statistiken und
Ubersichten sind die Folge. Mitbewerberanalysen und
Rabattierungs-Entwicklungen kénnen nun deutlich ein-
facher verfolgt werden. Das Programm beinhaltet
zudem die Méglichkeit zusdtzliche Abstimmungen auf
weitere Belange und Anspriche der Eisenwaren-Zei-
tung GmbH in den kommenden Jahren vorzunehmen.

Zu den relevanten Aktivitaten, die fir
die EZ Tools & Trade 2011 eingeleitet
und 2012 umgesetzt wurden, zahlt
eine eigene Preisverleihung - der ,Ser-
vice-Star”.

In einer Wahl durch den deutschen PVH
und Fachhandel sollen dabei der beste
AuBBendienstler der Industrie und sein
Unternehmen in Deutschland gekirt
werden.

Die Wahlbdgen lagen mehreren Heften
in 2012 bei und wurden ab Mérz als Eigenanzeigen
publiziert.

@ Danke
1 =y .
4 5.

Eisenwaren-Zeitung GmbH

EISENWAREf=

Eichendorffstr. 3,
4047 4 Dijsseldorf,

Tel.: 0211/4 70 50 65,
Fax: 0211/4 70 50 64,
E-Mail: ez.hz@gmx.de
Internet: www.ez-hz.de
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Geschéftsverteilungsplan (2013)

Zentralverband Hartwarenhandel e. V.

Allgemeine Verwaltung, Personal, Finanzen, Arbeitstagungen/Kongresse, Verbandsgesellschaf-
ten und Beteiligungen, Rechtsauskiinfte

Arbeitskreise: AHB, AKW, FHG, FDE, multitec
Ausschiisse: Finanzausschuss, Verbandsleistungen, Betriebswirtschaft und Rationalisierung

Hauptgeschéftsfihrer:

Thomas Dammann, RA

Tel: 0211 /4705011

Fax: 0211 /4705019
geschaeftsfuehrung@hartwaren.de
www.zhh.de

Sekretariat / Mitgliederverwaltung:
Brigitte Schmidt

Tel: 0211 /4705011
Fax: 0211 /4705019
brigitte.schmidt@hartwaren.de

Mitarbeiterin:

Astrid Millewitsch

Tel.: 0211 /4705018

Fax: 0211 /470 50 49
astrid. muellewitsch@hartwaren.de

ZHH-Rechts- und Steuerausschuss, Arbeits- und Tarifrecht, Rechtsauskinfte

Arbeitskreise: AKB, BMK, VdM

Elmo Keller, RA

Tel.: 0211 /4705012
Fax: 0211 /470 50 32
elmo.keller@hartwaren.de

Offentlichkeitsarbeit

Geschéftsbericht ZHH-Information:
Stephanie Kawan

Tel.: 0211 /4705013
Fax: 0211 /470 50 29
zhh@hartwaren.de

Ingrid Friedsam
Tel.: 0211 /4705014
Fax: 0211 /47050 32

ingrid.friedsam@hartwaren.de

Bezugsquellen:
Claudia Koch

Tel.: 0211 /4705013
Fax: 0211/ 470 50 29
claudia.koch@hartwaren.de

Finanzbuchhaltung

Ingrid Barrawasser
Tel.: 0211 /4705020
Fax: 0211 /470 50 39

ingrid.barrawasser@hartwaren.de

Bundesverband Sicherungstechnik Deutschland e. V. (BSD) - BSD Service GmbH

Geschdftsfithrer:

Jirgen Spermann

Tel.: 0211 /4705035
Fax: 0211 /470 50 33
info@bsd-ev.de

www.bsd-ev.de

ZHH Dienstleistung GmbH

Leiter:

Martin Gréblinghoff
Tel. 0211 /4705076
Fax: 0211 /470 50 85
groeblinghoff@zhh-mv.de
www.zhh-dienstleistung.de

ZHH Bildungswerk gGmbH

Leiter:

N.N.

Tel.: 0211 /47050095
Fax: 0211 /470 50 99
zhh.bildungswerk@hartwaren.de
zhh-bildungswerk.de

AGM-Zert GmbH

Leiter der Zertifizierungsstelle:
Lothar Oesten

Tel.: 02373 /390778
Fax: 02373 /39 07 79
info@agm-zert.de
www.agm-zert.de

Sekretariat:

Silvana Mende

Tel.: 0211 /4705035
Fax: 0211 /47050 33

Michaela Strahl

Tel.: 0211 /4705071
Fax: 0211 /47050 85
strahl@zhh-mv.de

Elisabeth Heer

Tel.: 0211 /4705096
Fax: 0211 /4705099
elisabeth.heer@hartwaren.de

Eisenwarenzeitung GmbH
Geschdftsfiihrer:

Achim Mecklenbeck

Tel.: 0211 /4705065

Fax: 0211 /470 50 64
ez.hz@gmx.de

www.ez-hz.de

N.N.

Tel.: 0211 /4705074
Fax: 0211 /47050 85
vertrieb@zhh-mv.de

Akademie Bauen & Wohnen
ZHH Bildungswerk

Silvia Prange

Tel.: 0211 /47050097
Fax: 0211 /470 50 59
silvia.prange@hartwaren.de
akademie.bauen.u.wohnen.de

Andrea Biller

Tel.: 0211 /470 50 66
Fax: 0211 /470 50 64
ez.hz@gmx.de

66

Geschdftsbericht 2010 - 2012



— WWW.EISENWARENMESSE.DE

EISENWARENMESSE

ROCK ON!

9.-12. MARZ 2014

Koelnmesse GmbH, Messeplatz 1, 50679 Kéln, Telefon +49 180 527-7766*, eisenwaren@visitor.koelnmesse.de ® k l
*0,14 EUR/Min. aus dem dt. Festnetz, max. 0,42 €/Min. aus dem Mobilfunknetz O e n I I lesse
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