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Einstieg

Ein reiner Katalogversender
soll Interesse bekundet ha-
ben, klassische Fachhindler
zu iibernehmen. Unsere An-
frage wurde zwar nicht de-
mentiert, aber auch nicht be-
stitigt. Offensichtlich ist der
gut sortierte Fachhandel fiir
Gastronomie- und GroBkii-
cheneinrichtung interessant
fiir Versandhiindler. Beratung
scheint sehr wichtig zu sein,
vor allem wenn es um Inve-
stitionsgiiter geht. Dass Ver-
sandhédndler den stationiiren
Weg gehen wollen, hat auch
massive  Wettbewerbsgriin-
de: Denn zahlreiche renom-
mierte Fachhiindler betrei-
ben inzwischen eine eigene
Online-Plattform und ergin-
zen das Vor-Ort-Geschift um
Katalogware - zum Beispiel
im Bereich Tabletop (siche
Cookmax, Cent...) - und wer-
den damit selbst zu Versen-
dern. Unter diesem Aspekt
erscheint es konsequent, dass
bisher reine Versandhandels-
unternehmen plétzlich in den
klassischen Fachhandel ein-
steigen wollen.

Ralf Lang

Bartscher

,Dafur investieren wir"

Mit der Neuaufstellung in den Bereichen Vertrieb und MarReting will
Bartscher im Fachhandel noch mehr Prisenz zeigen und eine klare Mar-
kenstrategie fahren. Ergénzt um Investitionen im Logistik-Bereich wird
der Fachhandelsumsatz im Unternehmen deutlich gestarkt.

Markus Kosfeld hat seine Mar-
keting-Kompetenz zuletzt bei
einem renommierten Marken-
unternehmen erworben. Dies
ist kein Zufall, denn der neue
Bartscher-Marketingleiter  soll
nun auch die bekannte Kiichen-
technik-Marke stirken. ,In den
vergangenen Jahrzehnten wurde
Bartscher als preisgiinstiger Voll-
sortimenter wahrgenommen,
inzwischen ist die Marke iiberall
im  Aufer-Haus-Markt prisent
und steht fiir bezahlbare Qua-
litdt. Diese Vorziige wollen wir
nun insbesondere im Fachhan-
del verstidrken®, erklirt Kosfeld,
Dafiir bereitet der Marketing-
Profi zum Beispiel zahlreiche
Aktionen vor,

Diese Aktionen sollen gezielt
den Fachhandelsvertrieb unter-
stutzen, wie der neue Vertriebs-
leiter Detlev Schliinder erklirt:
»Bisher wurde im GieBkannen-
prinzip das komplette Sortiment
iber den gesamten Fachhandel
beworben, hier soll jetzt stirker
selektiert werden.“ Aktionen wie
»Monatstreffer” sollen beispiels-
weise thematisch auf Saisonar-
tikel einstimmen. ,Das werden
wir in Zukunft rechtzeitig vorbe-

Neues Team, neue Anlage. Vor dem frisch installierten Paternoster-System prisentie-
ren sich (v.r.):Bartscher-Geschdfisfiihrer Andreas Heumiiller, Marketing-Leiter Mar-
kus Kosfeld und Vertriebsleiter Detlev Schliinder.

reiten®, betont Schliinder. Hinzu
kommen spezielle Vertriebsak-
tionen, um zum Beispiel ausge-
withlten Fachhindlern giinstige
Abverkaufsprodukte  anzubie-
ten. AnschlieBend werden laut
Schliinder die Aktionen ausge-
wertet und entsprechend weiter-
entwickelt.

Katalog ist die Basis

Laut Bartscher-Geschiftsfiihrer
Andreas Heumiiller wird wei-
terhin das breite und preiswerte
Einzelgerite-Produktsortiment
im Gesamtkatalog die Basis des
GroBhindlers bleiben. Dabei
sieht Heumiiller allerdings deut-
liche Zuwiichse im Fachhandels-
bereich: ,Insbesondere in den
héherwertigen Produkten wie
Herde, Combiddmpfer, Spiil-
maschinen und Kiihltechnik
verzeichnen wir ein deutliches
Wachstum. Entsprechend stei-
gen die Umsitze zugunsten des
Fachhandelssortimentes. Daran
passen wir auch unser Sortiment
und unsere Aktionen an. Inzwi-
schen liegt der Anteil unseres
Fachhandelsumsatzes deutlich
liber dem Marktsegment der
GroBvertriebsformen.

Wichtig fiir die Umsetzung der
Fachhandelsstrategie ist auch die
Logistik. Dafiir hat Bartscher
gerade in ein neues Paternoster-
system investiert, um den Ersatz-
teilversand zu verbessern und zu
beschleunigen. ,Diese Investiti-
onen machen uns noch stirker
zum verldsslichen Partner des
Fachhandels“, sagt Heumiiller,
Dartiber hinaus sei die Investition
in den AuBendienst wichtig, damit
die anspruchsvolleren Produkte
dem Fachhandel prisentiert wer-
den kénnten. Auch Vertriebsleiter
Schliinder ist sicher: ,Die Bera-
tung durch den AuBendienst wird
immer wichtiger, weil die Geriite
auch zum Verwendungszweck
beim Kunden passen miissen.”

Fiir die Zukunft sieht Andreas
Heumiiller das Bartscher-Fach-
handelssortiment gut aufgestellt.
»Unsere Kunden im Auer-Haus-
Markt haben einen groBen Bedarf
an einfacher Technik, die vom
Fachhandel im Notfall schnell
und kostengiinstig repariert wer-
den kann.“ Wenn sowohl der
Kunde als auch der Fachhandel
das mit der Marke Bartscher ver-
binden, ist Heumiiller zufrieden:
»Dafiir investieren wir.“ <
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