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Detlef Wachendorf (Mitte) auf der Sicam mit Dirk Beckmann
(links), Geschftsfiihrer Arreda Systems, und Maximilian
Sander, Geschiftsfithrer Wessel.

Marc Tigges

Impulsgeber &
Mediatoren

Sie sitzen zwischen den Stiihlen und stehen oftmals mitten im Sturm. Mit jahrzehntelanger

Erfahrung und personlichen Kontakten stecken sie ganz tief drin im Markt, kennen seine

Zyklen und Prinzipien. Trotzdem bieten sie den objektiven Blick von auRen. Handelsvertre-

ter, so die korrekte Bezeichnung laut HGB, die sich auf die Mobelbranche spezialisiert ha-

ben, 6ffnen mit ihren Industrievertretungen insbesondere kleinen und auslandischen Zulie-

ferern die Tiren zur Kiichen-, Bad- und Wohnmobelindustrie sowie zum GrolRhandel, vor

allem in Deutschland, Osterreich und der Schweiz, aber auch in Benelux. Was sie nicht

tun, das ist verkaufen. Doch welche Rolle spielen sie genau und was kénnen sie bewegen?

Zur Beantwortung dieser Frage sprach die Redaktion mit zweien, die es wissen missen.

Marc Tigges und Detlef Wachendorf fas-
sen ihre Aufgabe langst viel weiter, als
es der angestaubte Begriff aus dem HGB
vermuten ldsst. Marc Tigges hat das Ver-
treterdasein quasi in die Wiege gelegt
bekommen — und doch agiert er ganz
anders als es sein Vater tat. Die Rolle
des Handelsvertreters hat er fiir sich neu
definiert: ,Als allererstes habe ich Leute
eingestellt”, erzdhlt er. Das war ein
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Schritt, von dem ihm der Vater immer
abgeraten hatte, der ihm heute aber ei-
ne Sonderstellung verschafft: ,Schon
wadhrend meiner Tischlerlehre mochte
ich nicht, wie ignorant Vertreter behan-
delt wurden, die in die Werkstatt ka-
men. Dieses Image des Handelsvertre-
ters wollte ich dndern und habe den
Servicegedanken einflieen lassen.”
Heute halt ihm ein dreikopfiges Ver-

triebsteam im Backoffice den Riicken
frei, und die Agentur versteht sich als
Dienstleister an Kunde und Lieferant.

Die Ideenwerkstadt

Von Mai bis Oktober ist Tigges unter-
wegs — so wie sich das fir einen klassi-
schen Handelsvertreter gehort. ,Wah-
rend dieser Zeit lerne ich am meisten,



pflege und erweitere mein Netzwerk”,
sagt er. Von November bis April dage-
gen — in der Entwicklungszeit der Mo-
belindustrie — kommen vor allem die
deutschen Kichenhersteller zu ihm —
eine komfortable Situation und eine
einzigartige zugleich.

Seit sechs Jahren gibt der Handelsvertre-
ter seinen Vertragspartnern in einem
120 gm grofRen und stets aktuell gestal-
teten Showroom in Lippstadt die Mog-
lichkeit, ihre Neuheiten zu prasentieren
und damit nahe an den Kunden heran-
zurticken. Er selbst verdeutlicht damit
seine Expertise und das hohe technische
Niveau, auf dem er materialiibergrei-
fend unterwegs ist, im Bereich Mobel-
beschlige und Holzwerkstoffe. Fiir die
Mobelindustrie hat Tigges damit einen
Anlaufpunkt etabliert, an dem sich die
Innovationen anfassen, realistisch be-
gutachten und miteinander kombinieren
lassen. Der Name ,ldeenwerkstatt”
weist auf das Potenzial, gemeinsam

mit Kunden kreative Losungen zu
entwickeln.

Synergieeffekte

,Natirlich ergeben sich auch Synergien
zwischen den Produkten aus dem Port-
folio, die die Ideenwerkstatt fast auto-
matisch zusammenfthrt”, erzahlt Tig-
ges, zwischen einem Zierbeschlag zum
Beispiel, der im monochromen Farbver-
bund perfekt mit einer Kiichenfront
korrespondiert.

Und auch wenn er zundchst mit einem
klar umrissenen Thema ins Gesprach
beim Kunden ginge, sei man als Han-
delsvertreter mit den ,Vertretungssyner-
gien” im Hinterkopf ja ganz anders vor-
bereitet: ,Wenn ich dieses eine Produkt
schon im Kontext prasentiere, dann
sieht der Kunde, dass da jemand viel-
leicht genauso denkt wie er. Und auf
dieser Basis kommt man dann in die
Diskussion tber Trends. Das sind die
Gespriche, die ein Produktentwickler
oder Einkdufer ja auch fihren mochte”,
erklart er. ,Der will sich eine Meinung
zu den Trends bilden. Der braucht Inspi-
ration, Lésungsansatze.”

Genauso sieht das auch Detlef Wachen-
dorf, der sich ganz dezidiert auf wenige
Vertretungen konzentriert, die aber
trotzdem untereinander immer wieder

Industrievertretung Detlef

Wachendorf, Herford

e seit Januar 2019
e zur Person: sammelte mehr als 30 Jahre
Vertriebserfahrungen in fithrenden Positio-
nen bei Becker Beschldge und D-Be-
schlag; war von 2014 bis 2017 Geschifts-
fiihrer bei D-Beschlag
Vertretungen:
o Arreda Systems (Aluminium-
Spezialist, z.B. Griffprofile)
e Valenitalia (Innenorganisations-
elemente, Ausziige und
Schubkésten aus Massivholz)
o Viefe (Griffe und Knopfe fir Mébel;
Wandhaken, Tiirgriffe
und -knaufe, Tiirstopper)
o Wessel (Beleuchtungslésungen
fiir Mobel)
Hidden Champion: Wessel
,Als Manufaktur bietet Wessel das Know-
how und die Produktion, um kundenorien-
tierte Losungen zu entwickeln.”
Besonderheiten:
¢ One-Man-Show mit weit
verzweigtem Netzwerk v.a. in der
Kiichenmobelindustrie und im
Beschlagfachhandel
* bewusste Konzentration auf
wenige Vertretungen
¢ industrieorientiertes Know-how
bei technischen Exklusivteilen

Synergieeffekte bilden. Die beleuchtete
Griffleiste oder die Glasrahmenfront mit
dem dazu passenden Griff sind da nur
ganz einfache Beispiele. Die Projekte,
die der Vertriebsprofi anstoBt, sind oft
viel komplexer, aber aufgrund ihrer Ex-
klusivitit auch mit einer Geheimhal-
tungspflicht belegt. Mobel im Gesamt-
kontext der vertretenen Zulieferer zu
denken, darin liege aber letztendlich
der Mehrwert, den auch er als Industrie-
vertretung von aulBen bieten konne.
Grundsatzlich versuchen beide Han-
delsvertreter, ihre Vertragspartner auch
untereinander bekannt zu machen und
zusammenzubringen. Geht es nach Det-
lef Wachendorf, darf da aber gern noch
sehr viel mehr passieren: ,lhr misst
mehr miteinander reden”, rit er den Fir-
men, ,damit gemeinsame Projekte nicht
nur entstehen, sondern auch konse-
quent zu Ende gedacht werden kon-
nen.” Ziel ist es aber nicht nur, Produkt-
losungen zu generieren. Manchmal ge-
nuge laut Tigges auch nur eine Starthil-
fe, um zwei Vertragspartner fir erfolg-
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reiche Exportaktivititen zusammen
zubringen.

Der Netzwerker

Auf die Frage, was Detlef Wachen-
dorf seinen Vertretungen bieten kann,
antwortet er ohne Umschweife: ,Ich
baue meinen Kunden den Weg zu ih-
ren Kunden und nutze dafiir mein
Netzwerk in der Kiichenmébel- und

Industrievertretungen
Tigges, Lippstadt

o seit Dezember 1998
e zur Person: ausgebildeter Tischler, Stati-
on im Vertriebsinnendienst bei Geha For-
maplan, wurde 1998 zunichst selbstandi-
ger Untervertreter in der Handelsvertre-
tung des Vaters und war mit der Entwick-
lung von Sondermechaniken fiir Mobelja-
lousien zusammen mit Knoke Beschlag-
technik erfolgreich
Vertretungen Mobelbeschlige:
e EBB Beschlagstechnik
(Mobelteile aus Metall)
e Estamp (Mobelgriffe)
* Roberto Marella (Mobelgriffe
und Garderobenhaken)
o Pottker (Tischausziige)
¢ Scheulenburg (Verbinder)
Hidden Champion: Roberto Marella
,Ein tolles, in zweiter Generation gefiihrtes
Familienunternehmen mit hoher Ferti-
gungstiefe, das ,customized’ Produkte an
Luxusmobelhersteller weltweit liefert, nur
nicht nach Deutschland. Wir haben uns
zum Ziel gesetzt, sie auch in Deutschland
bekannt zu machen.”
Vertretungen Holzwerkstoffe
Lamitex, Liino, VD, Hobb, llcam, TZ Austria
Besonderheiten
o vierkopfiges Team, eigener
Vertriebsinnendienst
® 20 gm groBer Showroom
,Ideenwerkstatt” in Lippstadt
¢ unter einem Dach mit der form32
Designelemente GmbH: Was als
zusatzlicher Vertriebsweg von Pottker
fiir Sttickzahl 1 zum Tischler startete,
ist heute handwerksorientierte
Beratung und Onlineshop fiir eher
exotische lagergefiihrte Beschlag-
produkte u.a. Die Lagerfliche mit
dazugehoriger Infrastruktur macht
das Handelsunternehmen inzwischen
aber auch fir kleinere Kiichenher-
steller respektive die Industrie fiir die
Tagessatzbelieferung interessant.
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Beschlagbranche.” Da sei reichlich
Baumaterial vorhanden - sowie ferti-
gungsspezifisches Wissen und Erfah-
rungen aus 30 Jahren Vertriebstatig-
keit auf der Zuliefererseite: ,Kunden-
spezifische Losungen zu entwickeln,
bedeutet auch, gemeinsam zu tiberle-
gen, wie sie sich flissig in den Pro-
duktionsprozess des Mobelherstellers
integrieren lassen.”

Und was sind die alltdglichen He-
rausforderungen, mit denen sich die
Industrievertretungen in der Be-
schlagbranche auseinandersetzen
missen? ,Mit ihren internen Struktu-
ren und Prozessen sind die Unterneh-
men, die wir vertreten, oft entweder
nicht auf den schnell tickenden deut-
schen Markt mit seinen Servicean-
spriichen vorbereitet oder auf das
Auftragsvolumen, das wir ihnen vor
allem von der deutschen Kiichenmé-
belindustrie vermitteln”, erzahlt Wa-
chendorf. Da beifSe sich die Katze oft
in den Schwanz, denn das sei ja die
ureigenste Aufgabe einer Industrie-
vertretung: mengenstarke Geschifte
vermitteln.

»Es geht um Haltung”

Aber genau darin sehen die beiden
Vollblut-Vertriebler dann auch wieder
ihre Aufgabe: Als Handelsvertreter ar-
beiten sie auf Provisionsbasis. ,Da
geht es nicht ums eigene Portemon-
naie, sondern um Haltung”, sagt Tig-
ges. Darauf durfe sich die Mobelin-
dustrie berufen, die im Handelsver-
treter immer auch einen Mitstreiter
sehe, der will, dass das Geschift zu-
stande kommt.

,Und das tut sie”, sagen Tigges und
Wachendorf unisono, und zwar
nicht, wenn es gut laufe, sondern nur
dann, wenn es Probleme gebe.
,Dann hilft kein Wegducken, dann
muss man Gesicht zeigen”, sagt Wa-
chendorf, ,dann ist man gesprachs-
bereit, setzt sich ins Auto, greift zum
Horer und vermittelt.” Und Tigges er-
ganzt: ,Oft hilft es, in den Schmerz
reinzugehen und Dinge konkret in
dem betroffenen Haus anzusprechen
— wenn notig, auch mehrmals.”



