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Handel & Industrie

ISG Sanitér-Handelsgesellschaft

Unverandert ambitioniert

Die ISG Sanitar-Handelsges.
mbH & Co. KG ist seit Mitte
der 1950-er Jahre zu einer
der bekanntesten SHK-
Marktgemeinschaften ge-
wachsen. Nach eigenem
Selbstverstandnis sehen sich
die Gesellschafter als Leis-
tungsgemeinschaft selbst-
standiger Unternehmer, die
gleiche Ziele verfolgen. Es
sind inhabergefiihrte, mittel-
standische Unternehmen,
die sich auf ihre Kernkompe-
tenz im GroBhandel Sanitar,
Heizung, Klima und Energie
konzentrieren. Im Gesprach
mit der RAS Redaktion ma-
chen ISG Aufsichtsratsvorsit-
zender Markus Florian ge-
meinsam mit ISG Geschafts-
fiihrer Dietmar Moch u. a.
deutlich, dass die Unterneh-
men der ISG weiterhin agie-
rend und nicht reagierend
auf aktuelle Markt-Heraus-
forderungen tétig sein wol-
len.

1SG Aufsichtsratsvorsitzender
Markus Florian (r.) und

ISG Geschiiftsfiihrer Dietmar
Moch erliiuterten die Aufgaben
und Ziele der ISG.
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RAS: Die ISG versteht sich als ei-
ne Leistungsgemeinschaft. Kon-
nen Sie das Grundkonzept dieser
Gemeinschaft kurz erklaren?

Florian: Auf den Punkt gebracht:
Wir sind eine Leistungsgemein-
schaft selbstandiger Unterneh-
men, die die gleichen Ziele ver-
folgen. Unsere Synergien, die wir
als Gruppe generieren, bedeuten
fiir jeden Einzelnen Wachstum im
individuellen, lokalen Geschéft.
In Deutschland sind wir in dieser
Form die starkste Mittelstands-
gemeinschaft.

Moch: Die ISG Kernkompeten-
zen lauten Sortimentsgestaltung,
Einkauf, Marketing und Dienst-
leistungen fiir die Mitglieder. Eine
wesentliche Grundlage fir das
Leistungskonzept heiBt bei uns
Vertrauen. Das bedeutet, in der
ISG steht vor dem Wachstum im-
mer die Qualitat unserer Gesell-
schafter.

RAS: Welche Unternehmen bil-
den die ISG?

Moch: Die deutschen Gesell-
schafter setzen sich aus der Zan-
der-Gruppe, der Mosecker GmbH
& Co. KG, der Heinrich Schmidt
Gruppe, Mainmetall, Bergmann
& Franz sowie der Detering-Grup-
pe zusammen. Osterreich ist mit
der Fritz Holter GmbH, Odorfer
Haustechnik und der Inhaus Han-
dels GmbH vertreten.

RAS: Mit lhnen, Herr Florian, sitzt
einer dieser Gesellschafter heute
in der Runde. Welche Motivation
hatte [hr Unternehmen, sich der
ISG anzuschlieBen?

Florian: Wir sind Mitglied seit
1998 — unsere Motivation be-
stand und besteht bis heute in
der Nutzung von vier Kernvortei-
len: Erstens — nur im Verbund
kdnnen wir eine relevante Gro-
Benordnung im Markt darstellen.
Zweitens — wir bewegen uns da-
bei immer noch in einer tber-
schaubaren EntscheidergroBe.
Der dritte Punkt ist das ausge-
pragte Exklusivmarken-Sortiment.
Und viertens hat in der ISG schon

friihzeitig die Integration einer
internationalen Ebene stattge-
funden.

RAS: Stehen bei der ISG be-
stimmte Leistungen im Vorder-
grund?

Moch: Im Gegenteil, vielmehr
steht die Summe aus den ver-
schiedenen Dienstleistungen wie
Einkauf und Zentralregulierung
kombiniert mit einem abrufbaren,
internationalen Netzwerk im Mit-
telpunkt. Es geht —wie schon er-
wahnt — nattirlich um Synergien
und Prozessoptimierungen bei
jedem Einzelnen. Hervorzuheben
ist die Moglichkeit, sich nachhal-
tig im Markt zu differenzieren.
Dazu gehort die Bereitstellung
von zielgruppenorientierten und
nachhaltigen Eigenmarkenkon-
zepten fiir unsere GroBhandler.
Ebenfalls ein wichtiges Merkmal
flr das die ISG steht, ist der Um-
gang aller Beteiligten miteinan-
der sowie die Notwendigkeit, sich
als Unternehmer aktiv in die Ar-
beit der ISG einzubringen.
RAS: Gibt es in einem solchen
Verbund nicht zwangslaufig In-
teressen, die kollidieren?

Florian: Einzel- und Gruppenin-
teressen konnen natiirlich hin
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,Handlungsfiihig seit mehr als fiinf Johrzehnten ist die Leistungsgemeinschaft
ISG", so die Gespriichspartner.

und wieder im Widerspruch ste-
hen. SchlieBlich muss jeder Ge-
sellschafter auch fiir sein eigenes
Unternehmen denken und han-
deln, das bleibt ihm selbstver-
standlich unbenommen. Wichtig
ist, dass unsere Handlungsfahig-
keit im Vordergrund steht. Aus
diesem Grund haben wir in den
vergangenen Jahren sogar eine
Gesellschafterreduktion in Kauf
genommen. Das war keine leichte

ISG

Entscheidung aber ganz sicher
eine, von der wir heute profitie-
ren. Regionale Uberschneidun-
gen zum Beispiel kdnnen auch
heute noch zu Interessenskolli-
sionen fihren. Wir miissen aber
grundsétzlich tiberschneidungs-
fahig sein. Wir leben nicht in einer
Welt mit abgegrenzten Burgen
und Nicht-Angriffs-Abkommen.

Moch: Das, was die ISG aus-
macht ist, dass zu keinem Zeit-
punkt die Sinnhaftigkeit und da-
mit der Bestand der ISG in Frage
gestellt werden. Der Nutzen aus
der Gemeinschaft muss so groB
sein, dass die gemeinsam erziel-
baren Synergien fiir jeden Gesell-
schafter erkennbar sind und sein
Mitwirken begriinden.

RAS: Wo liegen diese Synergien
genau?

Moch: Einkauf ist das eine The-

ma. Ein weiteres ist die interna-
tionale Kommunikationsplatt-
form. Eigenmarken, Sortiments-
entwicklung, Differenzierung des
Einzelnen auf dem Markt. Dazu
Finanzdienstleistungen, Zentral-
regulierung sowie die permanen-
te Prozessoptimierung.

Florian: Dabei ist flir mich aus-
schlaggebend, dass wir ein im-
mens groBes Volumen iber we-
nige Kopfe bewegen. Gleiche Vo-
lumina werden anderswo mit teil-
weise Uber hundert Ansprech-
partnern abgewickelt. Bei der ISG
bilden neun Gesellschafter den
Entscheiderkreis. Ein wesentlicher
Vorteil fir unsere Partner in der
Industrie.

RAS: Die ISG besitzt eine Historie
von inzwischen 58 Jahren. Wie
zeitgema ist Ihr Konzept heute?

Florian: Mehr denn je. Das
Grundthema ,, Synergien als Nut-
zen fiir jeden Einzelnen” hat sich
{iber die Jahre nicht verandert. In
der Gemeinschaft genieBt selbst
das starkste Einzelunternehmen
zusatzliche Vorteile. Marktge-
meinschaften wie unsere haben
heute sogar eine héhere Bedeu-
tung. Wir befinden uns nach wie
vor in einer Branche, die im Kern
immer noch durch das kleinbe-
trieblich organisierte Handwerks-
unternehmen mit im Durchschnitt
fiinf bis sechs Beschaftigten do-
miniert wird. Hier existiert kein
einziger kapitalgefiihrter Konzern
mehr — anders als vor 20 Jahren.

Handel & Industrie

Und fir diesen Handwerksbetrieb
miissen wir vor allem zwei Krite-
rien erfiillen: Vertrauenswiirdig-
keit und kompromisslose Leis-
tungsfahigkeit. Und da ist und
bleibt der mittelstandische GroB-
handel der wichtigste Partner.

Moch: Wir bezeichnen uns ganz
bewusst nicht als Einkaufskoope-
ration oder Verband, sondern als
Leistungsgemeinschaft. Die ISG
Grundlage ist stark werteorien-
tiert. Vertrauen innerhalb des Ge-
sellschafterkreises plus Vertrauen
zu den Industriepartnern. Das
heiBt Ubernahme von Verantwor-
tung und Abliefern von Verbind-
lichkeit. In dieser Form kenne ich
das nur von der ISG.

RAS: Noch ist die ISG in Deutsch-
land nicht flachendeckend pra-
sent. Sind Sie offen fir eine Er-
weiterung lhres Gesellschafter-
kreises?

Moch: Wir sind grundsatzlich of-
fen fiir Wachstum und alle, die
sich fiir die ISG begeistern. In Ba-
den-Wiirttemberg und im stdli-
chen Bayern — hier gibt es noch
keine ISG Gesellschafter — ebenso
wie in allen anderen Regionen.
Lieferfahig sind wir natirlich
schon heute bundesweit.

RAS: Was muss ein kiinftiges
ISG-Mitglied mitbringen?

Florian: Idealerweise ist es ein
familiengefiihrtes, regional an
vorderster Position stehendes
GroBhandelsunternehmen. Wir
brauchen Menschen am Tisch, die
etwas bewegen kénnen — also
Inhaber im wértlichen Sinne.

Moch: Aktive Teamplayer und
Mitgestalter, die eng an ihrer Ziel-
gruppe agieren. Dabei stellen wir
den Qualitatsanspruch deutlich
vor die Quantitat. Fr uns ist es
ganz wichtig, dass die handelnden
Personen zusammenpassen und
wertschatzend miteinander um-
gehen. Die besten Konzepte helfen
nicht, wenn der Faktor Mensch

nicht passt. Menschen machen
bekanntlich die Geschéfte.

RAS: Gab es in den vergangenen
Dekaden Veranderungen in der
Zusammenarbeit innerhalb der
1SG?

Florian: Durch die Installation
von Arbeitsgremien bringen sich
die Gesellschafter heute ganz in-
tensiv in die Arbeit der ISG ein —
eine notwendige Voraussetzung,
um praxisgerechte Konzepte zu
erarbeiten. Der kritische Aus-
tausch ist gewollt, er férdert Qua-
litat, Verbindlichkeit und sichert
Nachhaltigkeit in der Umsetzung.
Dazu ist mit der EDT-Griindung
eine europdisch orientierte Platt-
form hinzugekommen — auch bei
der Vermarktung der Eigenmar-
ken. Das partnerschaftliche Mit-
einander innerhalb der ISG hat
sich langst auf die Zusammenar-
beit mit unseren Lieferanten
{ibertragen — denn auch hier set-
zen wir auf langfristig angelegte
Beziehungen und Nachhaltigkeit.
Insofern hat sich das 1SG-Profil
mit dem Markt- und Gesell-
schaftswandel entwickelt.

RAS: Thema Internationalitat.
Welche Intention hatte die EDT-
Griindung im Jahr 19927

Moch: 1992 wurde mit Grin-
dung der EDT (European Whole-
sale Cooperation for Sanitary and
Heating Products) der zunehmen-
den Internationalisierung im Be-
schaffungsmarkt friihzeitig Rech-
nung getragen. Unser Ziel war und
ist die Schaffung von Vorteilen flir
unsere GroBhandler durch eine
strategisch konsequente Zusam-
menarbeit auf europdischer Ebene.

RAS: Wie hat sich diese interna-
tionale Erweiterung entwickelt?

Florian: 2011 umfasst die EDT
mit ihren Gesellschaftern Deutsch-
land, Osterreich, Frankreich, Spa-
nien, Tschechien und Ungarn —
drei Jahre spater arbeiten wir mit
acht Gesellschaftern in neun Lan-
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dern zusammen. Nach Polen sind
erst vor kurzem Danemark und
Italien hinzugekommen. In Zahlen
besteht die EDT heute aus Gber
250 Firmen mit mehr als vier Mrd.
Euro Umsatz im Bereich Haustech-
nik.

RAS: Was sind die wesentlichen
Elemente der internationalen Zu-
sammenarbeit?

Moch: Hier stehen drei Elemente
im Vordergrund. Erstens die Pro-
dukte — insbesondere in Bezug
auf die Sortimentsentwicklung
der Eigenmarken. Zweitens der
Kontakt — die europdische Aus-
tauschplattform und das Netz-
werken. Drittens der Einkauf, d.
h. die Konzentration auf die Zu-
sammenarbeit mit européischen
Lieferanten sowie die Verbesse-
rung der Einkaufskonditionen fir
alle Mitglieder.

Florian: Ein ganz &hnliches Prin-
zip wie bei der ISG. In diesem Fall
sitzen acht Gesellschafter am
Tisch, die zeitnahe Entscheidun-
gen treffen.

Moch: In einem Markt, der sich
immer weiter globalisiert, ist die
EDT die passende Antwort. Der
internationale Austausch sowie
das Voneinander-Lernen ist fiir
alle eine Win-win-Situation.

RAS: Kdnnen Sie die Eigenmar-
ken Concept und Optima kurz
umschreiben?

Florian: Mit unseren Eigenmar-
ken tragen wir wesentlich zur Dif-
ferenzierung bei. Ein eigenstan-
diger Auftritt, eine attraktive
Preis-Leistungs-Politik sowie ziel-
gruppengerechte und umfassen-
de Sortimente starken die Kun-
denbindung in hohem MaBe. Bei
Concept und Optima handelt es
sich durchweg um hochwertige
Fachhandels- bzw. Handwerker-
produkte, die zusétzlich das Mar-
kengeschaft unserer Gesellschaf-
ter stabilisieren. Beide Linien sind
langst auf dem Haustechnikmarkt
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Markus Florian: ,Neun Gesellschafter
bilden bei der ISG
den Entscheiderkreis”. (Fotos: 1SG)

etabliert und gehdren zum festen
Sortiment unserer GroBhandler.
Der Synergie-Vorteil fir die ISG-
Mitglieder liegt auf der Hand:
Nicht nur Uber die Produktrange
wird in unseren eigenen Aus-
schiissen entschieden — Lieferan-
tenstruktur und Logistik sind
ebenfalls gebiindelt.

RAS: Herr Florian, welchen Stel-
lenwert bzw. welches Konzept
haben lhre Exklusivmarken? Gibt
es Kollisionen im Markenumfeld?

Florian: Die Industriemarken-
Pluralitat muss zundachst in die
Unternehmenskultur eingebun-
den sein. Nur dann kénnen Ei-
genmarken als Mitspieler eine
fruchtbare Ergénzung sein. Num-
mer Eins bleibt definitiv die In-
dustriemarke. Bei der ISG sind Ei-
gen-, Exklusiv- und Industriemar-
ke drei, sich erganzende Pfeiler.

Moch: Dabei ist die Eigenmarke
immer Marke des jeweiligen Un-
ternehmens. Die Messe- und
Werbeauftritte werden also in
das jeweilige Unternehmensmar-
keting integriert. Hier ist die ISG
Lnur” Unterstiitzer. Unsere
Hauptaufgabe ist es, zielgruppen-
orientierte Sortimente zur Verfd-
gung zu stellen — die aktive Ver-
marktung liegt ganz individuell
in der Regie der Unternehmen.

Florian: Unsere Eigenprodukte

sind in erster Linie auf das Hand-
werk abgestimmt. Hier gibt es
keine Markenwahrnehmung fir
den Endverbraucher. Das liegt
auch nicht in unserer Absicht. Zu-
dem besitzt das Handwerk inzwi-
schen langst die Kompetenz, ein
Eigensortiment aktiv zu gestalten
und zu managen.

Moch: Das Nebeneinander des
Eigen-, Exklusiv- und Industrie-
marken-Angebots funktioniert so
erfolgreich, dass ein Umpositio-
nieren keinen Sinn macht. Eigen-
marken-Messeauftritte zum Bei-
spiel wiirden an diesem Konzept
vorbeigehen.

RAS: Wo finde ich Ihre Hersteller
fur die Eigen- und Exklusivmar-
ken?

Florian: Wir erkennen heute,
dass es weltweit interessante
Hersteller mit innovativen Pro-
dukten gibt, die unserem Quali-
tats- und Designanspruch entge-
genkommen. Und da gibt es, oh-
ne qualitative Kompromisse ein-
zugehen, duBerst interessante
Angebote fir unsere Kunden.

RAS: Wie entwickelt die ISG ihre
Zielsetzungen?

Moch: Im intensiven Austausch
mit allen Gesellschaftern. In re-
gelmaBigen, zeitlich vertretbaren
Abstanden tiberpriifen wir unsere
strategische Ausrichtung; Anpas-
sungen werden vorgenommen,
notwendige Erganzungen aufge-
nommen. Die Bewertung unserer
Zielerreichung ist regelmaBiger
Bestandteil der jahrlichen Gesell-
schafterversammlungen.

RAS: Wie bewerten Sie die Not-
wendigkeit von Verbanden wie
der ISG in der Zukunft?

Florian: Das hangt nicht zuletzt
von der Entwicklung des Sani-
targroBhandels selbst ab. Die
Nachfolgeproblematik, die Schlie-
Bung vieler mittelstandischer Un-
ternehmen, zahlreiche Ubernah-

meaktivitdten verandern zurzeit
das Bild. Fiir die Qualitatskette
GroBhandel-Handel-Handwerk
ist unser Engagement nicht nur
heute, sondern auch in Zukunft
ein entscheidender Faktor. Fiir die
wesentlichen Themen der nachs-
ten Jahre miissen wir uns deshalb
schon heute strategisch richtig
aufstellen — und die heiBen Ein-
kauf, Onlinehandel und Nachfol-
gekultur.

RAS: Thema Markt- und Pro-
duktveranderung. Wie stehen Sie
zu den Visionen vom einstufigen
Vertriebsweg der Hersteller?

Florian: Zweifellos ist das Hand-
werk heute zum GroBteil (iber-
lastet. Da ist ein Vortasten der
Hersteller zum einstufigen Ver-
triebsweg vorhersehbar. Dennoch
werden Handel und Handwerk
auch in Zukunft nicht abgeldst,
zumal das Handwerk aktuell eine
enorme Professionalisierung er-
lebt. Die Kombination aus Spit-
zen-Industrie und Hochleistungs-
Handwerk ist doch das Erfolgs-
modell unseres Landes. Und wir
als Produktionsverbindungshan-
del — eine Bezeichnung, die ich
fiir unsere Branche viel treffender
finden — haben die Aufgabe, Han-
del und Handwerk effektiv ins
Verhéltnis zu setzen.

RAS: Wie sehen Sie Ihre Aufga-
ben fiir die ndchsten finf Jahre?

Florian: Wir werden unseren
Weg konsequent weitergehen.
Dazu gehdrt der Ausbau unserer
Internationalisierung ebenso wie
das organische Wachstum der
ISG, die dbrigens seit fiinf Jahren
starker wachst als der Markt.
Wenn wir in unserer Branche eine
groBe Sorge teilen, dann ist es
die Nachwuchsproblematik im
Handwerk. Auch hier sehen wir
uns schon jetzt gefordert als Un-
terstiitzer, u. a. in den MaBnah-
men zur Akquise von Azubis.

RAS: Herr Florian, Herr Moch,
vielen Dank fiir das Gesprach.
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