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Dr. Günter Rexrodt,
Bundeswirtschaftsminister

Grußwort
von
Bundeswirtschaftsminister Dr. Günter Rexrodt

Im Eisenwaren- und
Hausrathandel vollzieht
sich - wie in anderen Be-
reichen des Handels auch
- seit Jahren ein tiefgrei-
fender Strukturwandel,
der das Erscheinungsbild
der Branche erheblich ver-
ändert hat. Die Errichtung
großflächiger Fachmärkte an der Peripherie
der Städte und das Entstehen neuer Vertriebs-
wege neben dem traditionellen Einzelhandel
haben mit dazu beigetragen, daß die Zahl der
inhabergeführten mittelständischen Eisen-
wareneinzelhandelsgeschäfte deutlich zu-
rückgegangen ist. Mit unternehmerischer
Initiative und innovativen Ideen ist es jedoch
einer beträchtlichen Zahl von Unternehmen
gelungen, Angebotsnischen zu entdecken und
neue Geschäftsfelder zu erschließen. Ich den-
ke da etwa an die Sicherheitsspezialisten, die
"Motoristen" oder die Küchenspezialisten.
Solche Art von Unternehmergeist braucht es,
um wettbewerbsfähig zu bleiben. Darin liegt
aber auch der Schlüssel zur Schaffung neu-
er Arbeitsplätze.
Der Zentralverband Hartwarenhandel, bzw.
seine Vorgänger, haben von Anfang an eine
sehr aktive und erfolgreiche Arbeit geleistet.
Dazu möchte ich Ihnen herzlich gratulieren.
Ich bin sicher, daß Sie auch in Zukunft ein
engagierter Vertreter Ihrer Mitgliedsfirmen
und ein verläßlicher Partner der Politik sein
werden.

Grußwort

Als Ende des vorigen Jahrhunderts Ihr Ver-
band gegründet wurde, erlebte Deutschland
gerade die Blütephase der Industrialisierung.
Heute, hundert Jahre später, ist das Infor-
mations- und Dienstleistungszeitalter einge-
läutet und löst die Industriegesellschaft ab.
Moderne Informations- und Kommunikati-
onstechnologien, aber auch die Liberalisie-
rung des Welthandels und die politischen Ent-
wicklungen der letzten Jahre haben den
Globalisierungsprozeß vorangetrieben. Euro-
pa wächst noch enger zusammen, wenn in
wenigen Monaten der Euro kommt und den
Binnenmarkt zu einem wirklich gemeinsamen
Markt macht.
Diese Entwicklungen stellen auch den Han-
del vor große Herausforderungen. Die Vor-
bereitungen für den Euro laufen auf Hoch-
touren. Ein Problem, das auch bei Ihnen der-
zeit sicher besonders diskutiert wird, ist die
Frage der Preisauszeichnung in der Einfüh-
rungsphase. Die Bundesregierung setzt da-
bei auf Preistransparenz, aber mit vernünfti-
gen Mitteln. Und das heißt für uns: Es wird
keine flächendeckende gesetzliche Verpflich-
tung zur doppelten Preisauszeichnung geben.
Ich bin davon überzeugt, daß die Unterneh-
men die Verbraucher auf freiwilliger Basis
informieren und Gegenüberstellungen von
DM- und Euro-Preisen vornehmen.
Der Euro wird den Wettbewerb verstärken,
doch ich bin sicher, daß auch der Hart-
warenhandel diesen Wettbewerb nicht fürch-
ten muß, wenn er sich noch besser auf die
Wünsche und Konsumgewohnheiten der Ver-
braucher einstellt. Die gesamtwirtschaftlichen
Perspektiven dafür sind positiv. Wir rechnen
in diesem Jahr mit einem Wachstum von 2,5%
- 3 %. Das wird sich auch auf dem Arbeits-
markt bemerkbar machen und den privaten
Konsum beleben.
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Grußwort

Dr. Paul Kellerwessel,
Präsident des ZHH

richtung Eisenwaren und
Hausrat ins Berufsleben ent-
lassen und zur Bildung von
äußerst effizienten Kontak-
ten in der Branche beigetra-
gen. Es hat sich aber heraus-
gestellt, daß diese Ausbil-
dung reformiert werden
muß, daß der Druck auf dem
Arbeitsmarkt zu groß ge-
worden ist, um sich zwei
Jahre “auszuklinken”. Der
Verband hat auch hier die
Konsequenzen gezogen und eine neue Fachschu-
le konzipiert, die den Erfordernissen des ausge-
henden 20. Jahrhunderts gerecht wird. Kompe-
tenz - fachlich und menschlich - ist heutzutage
der Schlüssel zum Erfolg. Der ZHH wird dieses
Ziel nicht aus den Augen verlieren.
Abschließend möchte ich das Jubiläum zum An-
laß nehmen allen zu danken, die im Präsidium,
den Ausschüssen, der Geschäftsführung und
Geschäftsstelle sowie in den Tochtergesellschaf-
ten arbeiten und gearbeitet haben. Sie haben den
Verband zu einer anerkannten Vertretung des mit-
telständischen Handels gemacht.
Außerdem ist der 100. Geburtstag ein guter Grund,
an diejenigen zu erinnern, die den Verband ge-
gründet und aufgebaut haben - sei es in der kon-
kreten Gründungsphase 1898 oder auch nach
dem Zweiten Weltkrieg 1945.
Zum Wohle des mittelständischen Handels, zum
Wohle unserer Branche, zum Wohle unserer Ver-
bandsmitglieder, dafür wollen wir unsere Kräfte
bündeln.
In diesem Sinne wollen wir mit Engagement wei-
terarbeiten.

Liebe Verbandsmitglieder,
sehr verehrte Damen, sehr geehrte Herren,

der Verband kann auf eine lange Geschichte zu-
rückblicken und ist mit Recht stolz auf die voll-
brachten Leistungen. Gegründet in einer Zeit,
die durch massive gesellschaftspolitische Ver-
änderungen gekennzeichnet ist - genannt sei nur
das Stichwort Industrielle Revolution - hat sich
der Verband den wechselnden Herausforderun-
gen immer gestellt. Seiner Kernaufgabe, der akti-
ven Teilnahme am gesellschaftlichen Dialog und
der Mitgestaltung von politischen Entscheidungs-
prozessen ist er treu geblieben. Die Wahrung mit-
telständischer unternehmerischer Selbständigkeit
in Zeiten zunehmender Konzentration und gleich-
zeitiger starker Ausweitung der Märkte - hier sol-
len die Stichworte Gemeinsamer Markt der EU
und Euro genügen - ist ein Hauptanliegen.
Die vergangenen 100 Jahre haben nicht nur im
Bereich des Handels tiefgreifende Veränderun-
gen mit sich gebracht. Der Markt wurde von ei-
nem Verkäufer- zu einem Käufermarkt. Kunden-
bindung durch Dienstleistung muß groß ge-
schrieben werden - gerade im Mittelstand. Un-
verzichtbar bleibt die Fachkompetenz. Strategi-
sche Partnerschaften zwischen Händler und Lie-
ferant gehören zu einer vorausschauenden Unter-
nehmenskonzeption. Untrennbar damit verbun-
den ist der Wandel vom Generalisten zum Spe-
zialisten. Der Verband unterstützt seine Mitglie-
der bei allen branchenrelevanten Fragen und hat
sich auch durch seine Verbandsreform im Jahre
1994 den veränderten Gegebenheiten angepaßt.
Unsere Gesellschaft entwickelt sich zu einer In-
formationsgesellschaft: Es gibt immer mehr In-
formationen, die weltweit online über das Inter-
net abrufbar sind, für immer mehr Menschen.
Informationen müssen auch genutzt werden kön-
nen. Viele stehen der Flut von Informationen hilf-
los gegenüber und erwarten nun erst recht kom-
petente Beratung. Informationsvermittlung, also
Ausbildung ist von daher ein Bereich, der für
den ZHH immer wichtiger wird. Seit Jahrzehn-
ten besteht eine branchenorientierte Aus- und
Weiterbildungsstätte: die Fachschule des Deut-
schen Eisenwaren- und Hausrathandels in Wup-
pertal. Diese Einrichtung hat zahlreiche gut aus-
gebildete staatlich geprüfte Betriebswirte der Fach-



7

Wie alles begann
Seit der Mensch Eisen gewinnen konnte, hat es
Handel mit Eisen gegeben. Geräte und Gegen-
stände aus diesem Metall wurden von Speziali-
sten auf hohem Niveau hergestellt.
Produkte, mit denen gehandelt wurde, kennen
wir: Messer, Sichel, Sense, Schere, Axt, Schwert,
Speer- und Pfeilspitzen, Meißel, Hacke, Pflug,
Säge, Hobel, Nadel, Nagel, Amboß, Feile, Boh-
rer, Zange, Draht, Hufeisen, Schraube, Feder,
Schloß, Schlüssel.
Auch die traditionellen Herstellungsorte für Ei-
senwaren sind bekannt - ebenso die historischen
Handelsorte. Dokumente über Ein- und Ausfuhr-
verbote - nicht nur für Waffen - sind genauso
deutliche Belege für einen florierenden Eisen-
warenhandel, wie z. B. Unterlagen über die Zunft
der Eisenkrämer in Augsburg aus dem Jahre
1295. Es gibt Firmen, die nachweislich seit mehr
als 400 Jahren mit Eisenwaren handeln.

Wandel durch
Industrialisierung
Die Produktionsmethoden haben sich im Laufe
der Jahrhunderte gewandelt. Auch  die Produkt-
palette hat sich verändert; die Geschäfte sehen
anders aus. Einschneidende Veränderungen gab
es im 19. Jahrhundert. Der Eisenwarenhandel
blühte auf. Hier ein Beispiel aus Breslau:

Dort gab es
1849: 15 Firmen mit 21 Angestellten,
1852: 25 Firmen mit 40 Angestellten,
1855: 39 Firmen mit 42 Angestellten,
1858: 47 Firmen mit 51 Angestellten.

Das 19. Jahrhundert ist das Zeitalter der Indu-
strialisierung. Es entstehen Großindustrien, Ei-
senbahnen lösen Transportprobleme. Die Ein-
führung der Gewerbefreiheit nach dem deutsch-
französischem Kriege 1870/71 bricht alte gesell-
schaftliche, politische und wirtschaftliche Struk-
turen auf. Mit der Jahrhundertwende beginnt
dann eine massive Interessenpolitik. Stichwort
damals: Kartellierung. Die neu entstehende In-
dustriearbeiterschaft organisiert sich in Parteien
und Gewerkschaften, genauso wie sich die Groß-
industrie und der Handel zusammenschließen.
Der Fortschritt ist rasant: Noch 1880 wird ein
Großteil der Geschirre aus Kupfer und Weißblech
beim Klempner gekauft. Jetzt kommen Geschirre
aus Fabriken, sind aus Eisenblech und werden
in automatisierten Verfahren hergestellt, ebenso
Baubeschläge, Schlösser, Huf- und Baunägel.
1890 bieten Warenhäuser neben Konfektion auch
Eisenwaren an. Die Eisenwarenhändler klagen
über Genossenschaften, die öffentliche Gelder
als Betriebskapital zur Verfügung haben. Die
Veränderungen vor der Jahrhundertwende sind
hart für die Eisenwarenhändler; für ihre Ange-

Vor 1897

Einen Vogel hat jeder
Wie im Mittelalter sahen die Läden in den Städten
und auf dem Lande während des 19. Jahrhunderts
aus. Besonders dort, wo Feld, Wald und Wiesen die
Ortschaften umsäumten, lebte man einfach und war
eben Selbstversorger.
In den Eisenwarenläden Köln’s z.B. konnte man ne-
ben Hausrat, Werkzeugen und Feldgeräten auch
Tuche und sonstige Kleintextilien kaufen. Der Clou
war aber der Vogelkäfig aus Eisen. Er durfte in kei-
ner Eisenwarenhandlung fehlen, denn damals be-
saß fast jede Familie einen Singvogel - es gab noch
keinen Rundfunk oder Television.
Jeder hatte eben seinen ‘eigenen’ Vogel und wir
Eisenwarenhändler unseren sagenhaften Phönix, der
unseren Umsatz immer wieder ‘erneuerte’.

Etwa zehn Jahre vor Gründung des VDE: Die "Tellerwaschma-
schine" des Pariser Hoteliers Marguery konnte acht Teller mit ei-
nem Mal reinigen.
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stellten allerdings auch. Für kaufmännische An-
gestellte gilt: Auch sonntags wird gearbeitet bis
zum üblichen Ladenschluß; lediglich während
der Gottesdienste ist Pause.
Noch 1899 beträgt die Normarbeitszeit in Nord-
deutschland 82 Wochenstunden. Dann wird für
den Eisenwarenhandel festgelegt: Zehn Stunden
minimale Ruhezeit vom Abend bis zum Mor-
gen, Sitzgelegenheiten für das Personal, ange-
messene Mittagszeit als Ruhepause, Betriebe mit
mehr als 20 Angestellten müssen eine Arbeits-
ordnung erlassen, Gemeinden können auf Ver-
anlassung von Zweidrittel der Geschäftsinhaber
die Ladenschlußzeiten regeln. Die Zahl der Ei-
senwarengeschäfte steigt in Deutschland: 1882
gibt es 5.500, 1895 sind es 8.900 und 1907 be-
reits 13.000. Danach ist der Gründungsboom vor-
bei: 1933 werden es 14.300 Firmen mit 44.242
Beschäftigten, d. h. 18.242 Inhaber und deren Fa-
milienangehörige sowie 26.000 Angestellte, sein.

Berufsständische Organisation
Die Eisenhändler sehen die Notwendigkeit, sich
zu organisieren. Am 19. März 1888 wird der
Berliner Verein der Eisenwarenhändler gegrün-
det. Er hatte 13 Gründungsmitglieder. In einem
Protokoll des Berliner Verbandes vom 13. Juli
1888 heißt es: „(...), daß wir es als erste Aufga-
be des Vereins betrachten müssen, diejenigen
Agenten und Agenturgeschäfte, welche uns Con-
currenz machen, lahmzulegen.“ Der Verband ist

Vor 1897

Küchentechnik vor mehr als 100 Jahren: Über die ersten Versu-
che des maschinellen Geschirrspülens heißt es unter anderem in
den Polytechnischen Mitteilungen: "In Amerika (...) ist neuerdings
eine Haushaltmaschine patentirt worden, welche bei sehr com-
pendiöser Construction Tischgeschirr wäscht, Lampencylinder
reinigt und Messer schärft und putzt."

Die erste elektrische Handbohrmaschine aus dem Jahre 1895 ist
zur Gründung des VDE fast schon etabliert. Hersteller war die
Firma Fein, die noch heute Elektrowerkzeuge fertigt.

ein Kampfverband, gegen die Warenhauskon-
kurrenz, gegen die Genossenschaftsbewegung,
mit dem Ziel der Ausschaltung des Zwischen-
handels und möglichst aller fachhandelsfremden
und -feindlichen Wettbewerber. In Hamburg ent-
steht der Verein der Interessenten der Haushal-
tungs- und Eisenwarenbranche Norddeutsch-
lands, in Köln der Verband Westdeutscher Kauf-
leute der Haus- und Küchengeräte- und Eisen-
warenbranche. Am 14. Dezember 1892 grün-
den in Zürich Vertreter von 247 Firmen den Ver-
band des Schweizerischen Eisenwaren- und Haus-
haltartikelhandels, der bis zum Jahr 1908 die
Fachzeitschrift Mitteilungen gemeinsam mit dem
deutschen Verband herausgibt. 1895 gründet sich
der Mittelrheinische Verband der Eisenwaren-
händler. Die Vorläuferorganisation des heutigen
Verbandes entsteht 1897 in Mainz: „Am 7. März
1897 fand in Mainz die Konstituierung des Ver-
bandes Süddeutscher Eisenwarenhändler statt.“
Mit diesem Satz beginnt der Aufmacherartikel
der Nummer 1 der Mitteilungen des Verbandes
Süddeutscher Eisenwarenhändler sowie des Ver-
bandes Schweizerischer Eisenwarenhändler vom
1. April 1897. 170 Gründungsmitglieder  hat der
Verband und ein Motto: Vereinte Kraft - Erfolg
nur schafft. Ein erstes ‘Hoch auf den Verband’
und auf Mainz wird gleich mit abgedruckt. Ver-
öffentlicht wird außerdem ein Rundschreiben an
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die Herren Fabrikanten, in dem § 1 der Statu-
ten der neuen Organisation mitgeteilt wird. Da
heißt es: „Der Verband bezweckt die Förderung
des Eisenhändlerstandes durch persönliches Nä-
hertreten und Meinungsaustausch unter den Kol-
legen. Solidarische Unterstützung bei Wahrung
der Interessen, Stellungnahme gegen den Verkauf
von Fabrikanten direkt an Konsumenten oder auf
Umwegen durch Agenten. Gegen Preisschleude-
reien der großen Warenhäuser, gegen unlaute-
ren Wettbewerb. Endlich: Gemeinsame Abwehr
von Angriffen auf den Kaufmannsstand im all-
gemeinen und unsere Branche im besonderen.“

Es geht voran
In derselben Ausgabe der Verbandszeitschrift heißt
es noch: „Grosse Schwierigkeiten bereitet dem
Vorstand die Beschaffung der Adressen der Ei-
senhändler, welche zu Mitgliedern des Verbandes
geeignet sind.“ Doch bald wächst die neue Orga-
nisation. Schon nach wenigen Wochen wird in
Mainz ein Verbandsbüro in der Neubrunnen-

1897

Hier ein Beispiel aus dem Jahre 1897 für die Stellengesuche, die der Verband Süddeutscher Eisenwaren-
händler veröffentlichte.

straße 19 eingerichtet. Gleichzeitig wird die Stel-
le eines bezahlten Geschäftsführers ausgeschrie-
ben. Eine erste ‘Fabrikantenliste’ wird veröffent-
licht. Sie beginnt bei der Firma Albers in Han-
nover und endet beim Unternehmen Wübbens
und Vosswinkel, Hannover. Die Liste enthält Na-
men von Unternehmern, die sich bereit erklärt
haben, keine Warenhäuser zu beliefern, keine
‘Schleudergeschäfte’ zu machen und auch nicht
an Verbraucher direkt zu verkaufen.
In den folgenden Nummern der Verbandszeitung
werden die Aufgaben der Eisenhändlerorganisa-
tion konkreter umrissen. Dort wird auch mitge-
teilt, daß es künftig Spesen für die Teilnehmer
an Vorstandssitzungen geben wird - zumindest
Fahrkarten 2. Klasse, zu einer Zeit, als es in der
Bahn noch vier Klassen gab - , außerdem wird
aufgelistet, was künftig Gegenstand der Bericht-
erstattung sein soll. Dazu gehört - neben aktuel-
len verbandspolitischen Auseinandersetzungen
- ein Wirtschaftsteil mit Berichten aus und über
Unternehmen, eine Übersicht über Rohstoffprei-
se, ein Börsenüberblick in den relevanten Be-
reichen. Berichtet werden soll auch über neue
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Produkte, die für den Eisenwarenhandel inter-
essant sind, und natürlich soll die Fabrikan-
tenliste fortgeschrieben werden. Zum Inhalt ge-
hören Werbung und die kostenfreie Veröffentli-
chung von Stellengesuchen. Der Andrang der
Stellensuchenden ist nach wenigen Monaten so
groß, daß schon im September des Gründungs-
jahres eine Gebühr von einer Mark für jede Stel-
lenanzeige verlangt wird. Auch die Liste der Fa-
brikanten, die zur Zusammenarbeit bereit sind,
wird mit jeder Zeitschriftenausgabe umfangrei-
cher. Gebühren werden hier nicht erhoben.

Einsatz für den
mittelständischen Handel
Im September 1897 wettert die Verbandszeit-
schrift gegen das konkurrierende Fachblatt Die
Werkstatt, Meister Konrads Fachblatt, weil darin
für den direkten Verkauf von Herstellern an Kon-
sumenten geworben wurde. Agitiert wird auch
gegen den Central-Anzeiger für Metall-Indu-
strie, Strassburg. Das Blatt kostet nur 50 Pfen-
nige im Jahresabonnement. Bei Handwerkern ist
es weit verbreitet. „Wenn wir aber den Verkauf
der Fabrikanten direct an Consumenten verhin-
dern wollen, so müssen wir vor allem darauf hin-
arbeiten, dass unsere Fachpresse und unsere
Annoncenblätter nicht in die Hände der Hand-
werker gelangen und diese dadurch unsere Be-
zugsquellen erfahren.“

Gemeinsamkeit macht stark
In einer ersten Bilanz im Oktober 1897 zählt
der Vorstand 212 Eisenhändler zu den Mitglie-
dern und teilt mit: „Bei dem in unserer Zeit her-
vortretenden Bestreben aller Berufsklassen, sich
zusammenzuschließen, um durch solidarisches
Vorgehen den Existenzkampf zu erleichtern, ist
auch unser Verband ein dringendes Bedürfnis.
Je größer jedoch die Zahl der Mitglieder ist, de-
sto leichter wird die Aufgabe erfüllt werden, die
wir uns gestellt haben.“ Der Appell hat Erfolg.

1897

Werbung in der Verbandszeitschrift anno 1898.
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 Der Verband Westdeutscher Kauf-
leute der Haus- und Küchengerä-
te- und Eisenwarenbranche und
der Interessenverband der Haus-
haltungs- und Eisenwarenbran-
che Norddeutschlands - sie haben
ihren jeweiligen Sitz in Köln und
in Hamburg - schließen sich dem
Mainzer Verband lose an.
Die große Verbandspolitik steht
neben Detailfragen. Und Proble-
me der einzelnen Eisenwaren-
händler werden im Sinne der Ver-
bandspolitik vom Einzelproblem
zum Verbandsanliegen gemacht.
Das Verbandsblatt Mitteilungen
veröffentlicht eine Beschwerde der
Firma des Verbandsvorsitzenden
Carl Schmahl aus Mainz, die
schon im Jahresbericht der Groß-
herzoglichen Handelskammer
Mainz aus dem Jahre 1896 auf-
tauchte:
„Eine wahre Kalamität ist der
häufige Bruch der Gußwaren bei der Versendung
auf der Bahn. Die berichtende Firma glaubt dies
zum Teil auf die für den hiesigen Güterverkehr
ungenügenden Ladehallen für Stückgüter im Gü-
terbahnhof, andernteils auch auf den Umstand
zurückführen zu sollen, daß die Bahn für Bruch
bei losen Gußwaren gar keine Entschädigung
gewährt, während bei verpackten Gußwaren die
Bahn meistens gleichfalls eine Entschädigung
ablehnt, weil sie die Verpackung als ungenügend
erklärt. Die Bahn hat deshalb kein direktes In-
teresse, den Gütern eine sachgemäße Behand-
lung zuteil werden zu lassen. Billigerweise müß-
ten die Bestimmungen des Betriebsreglements
dahin abgeändert werden, daß die Bahn wenig-
stens einen Teil des Schadens zu vergüten hat.“
Der Streit wird über Jahre gehen.

1898

Wasserkocher, Teekessel, Eierkocher, Tellerwärmer, das sind einige Geräte aus einer
AEG-Preisliste um 1898, die insgesamt 80 "elektrische Heiz- und Kochapparate" anbot.

Die Rothe Liste
Rechtsstreit gehört zum Alltag des Verbandes
und seiner Mitglieder. Im Januar 1898 legt sich
der Verband einen Rechtsanwalt als juristischen
Beirat zu. Engagiert wird Dr. Ludwig Fuld aus
Mainz. Er soll nicht nur in reinen Verbandsfra-
gen zu Rate stehen, sondern auch regelmäßig
juristische Beiträge zum Mitteilungsblatt liefern.
Vor allem aber soll er den Mitgliedern kosten-
freie Rechtsberatung geben. Die scheint nötig,
denn der Verband ist konfliktfreudig. Die Eisen-
händler schießen sich auf einen neuen Gegner
ein. Laut Vorstandsbeschluß vom 20. Januar 1898
soll durch den Verband energisch Stellung ge-
gen die Raiffeisengenossenschaften und den von
ihnen betriebenen Handel mit landwirtschaftli-
chem Gerät genommen werden. Den Fabrikan-
ten wird mitgeteilt, daß die Organisation den
Verkauf an Raiffeisengenossenschaften gleich-
bedeutend mit dem direkten Verkauf an Konsu-
menten erachtet. Die Folge: Sie kommen auf die
Rothe Liste, die Negativliste, auf der seit 1897
Fabrikanten festgehalten werden, die den Bestre-
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Verband Deutscher
Eisenwarenhändler (VDE)
Der Süddeutsche Eisenwarenhändlerverband
kann sich inzwischen ein massives Vorgehen lei-
sten. Er steht kurz vor dem Sprung zur Gründung
des Verbandes Deutscher Eisenwarenhändler. Sie
ist geplant anläßlich einer Generalversammlung
in Mainz am 24. April 1898. Im Vorfeld reist
der Verbandsvorsitzende Schmahl von Mainz
nach Köln und Hamburg zu den befreundeten,
aber noch nicht fest in die Organisation einge-
bundenen Verbänden. Er hält in einem Proto-
koll fest: „Es wurde dabei auch der Wunsch ge-
äußert, die Benennung des neu zu konstituieren-
den Verbandes möglichst kurz zu halten. Etwa:
Verband Deutscher Eisenwarenhändler.“ Einig-
keit ist programmiert. In einer ersten Ankündi-
gung der für die im April in Mainz geplanten Eini-
gungs-Generalversammlung heißt es: „Mit der
Generalversammlung werden wie im Vorjahr ge-
mütliche, gesellige Unterhaltungen verbunden
sein, wozu ein besonderer Festausschuß gebil-
det ist.“ Entsprechend sieht dann der Tagesab-
lauf aus: Frühschoppen und Frühstück in der Rhei-
nischen Bierhalle, danach Generalversammlung;
Tagesordnungspunkt 3: Die Gründung des Ver-
bandes Deutscher Eisenhändler. Am Erfolg

1898

bungen des Verbandes entgegenarbeiten und an
Basare oder ähnliche Geschäfte bzw. an ‘Con-
sumenten’ liefern. Zwar wird anfangs versucht,
die Differenzen der einzelnen Firmen auf gütli-
chem Wege beizulegen, was auch durch die Ver-
nunft beider Partner in den meisten Fällen ge-
lingt; es kommen jedoch immer mehr Meldun-
gen aus Handelskreisen über Direktlieferungen
der Vorlieferanten, so daß diese Liste stetig erwei-
tert werden muß.
Während am Anfang nur 16 Firmen in dieser
Liste genannt waren, steigert sich diese Zahl
durch die Übernahme dieses „Rothe-Listen-Sy-
stems“ durch den im April 1898 gegründeten
Verband Deutscher Eisenwarenhändler im Ok-
tober 1904 auf 55 Hersteller und Lieferanten; im
Januar 1911 sind es schon 92 Unternehmen. Für
die Geschäftsreisenden der Lieferanten des Fach-
handels werden Legitimations-Karten ausge-
stellt, die die Geschäftsreisenden beim Besuch
des Fachhändlers vorzuzeigen hatten. Das Vor-
gehen gegen die 'Basar-Geschäfte' gipfelt in ei-
nem Revers, der von den Fabrikanten verlangt
wurde. Gleichzeitig wird die Basarliste den Fa-
brikanten vertraulich zugestellt. Diese Basarliste
enthält 1911 beispielsweise insgesamt 386 Ge-
schäfte (Basare, Warenhäuser usw.), deren Ge-
schäftsführung den Grundsätzen des Verbandes
nicht entspricht.

Um die Jahrhundertwende war der Schaukel-
wäscher mit Trog aus verzinktem Stahlblech ein
modernes und neuzeitliches Gerät.

Waschmaschine um 1900 mit Unterantrieb und gros-
sem Schwungrad.
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1898

scheint - nach den klaren Vorabsprachen - nie-
mand zu zweifeln. Bereits für den Nachmittag,
15 Uhr, ist ein Festessen im Casino Hof zum Gu-
tenberg, trockenes Cuvée für drei Mark, ange-
setzt. Zum Tagungsausklang für den Montag ist
ein Ausflug über Wiesbaden in den Rheingau
geplant. Die Planung ist erfolgreich. Den Süd-
deutschen Eisenwarenhändlerverband gibt es
nicht mehr, dafür vom 24. April 1898 an den
Verband Deutscher Eisenwarenhändler. Diesem
gehören jetzt 405 Firmen an. Er behält seinen Sitz
in Mainz und kämpft weiter für die „Entwick-
lung eines soliden und reellen Geschäftes in der
Branche“, er bekämpft den „‘direkten’ Verkauf
der Fabrikanten an Konsumenten“, und er setzt
sich selbstverständlich weiter für „die Wahrung
der Interessen des Handelsstandes im allgemei-
nen“ ein. Der Mitgliedsbeitrag wird im übrigen
auf zwölf Mark im Jahr festgelegt. Es ist inter-
essant zu sehen, wie der VDE seinem Mitglied
den Beitrag bestätigte. Grundsätzlich war die
Unterschrift des Vorsitzenden und des Kassie-
rers im Original oder Faksimile gedruckt. Es gab
auch von Anfang an eine Mitgliedsnummer, al-
lerdings ist nicht bekannt, ab welcher Erstnum-
mer die Vergabe erfolgte. Die Mitgliedskarte
wurde, wie auch in den späteren Jahren, jeweils
für ein Jahr ausgestellt und galt ab 1908 auch
als Bestätigung für den Beitrag.

1898

Aussichten im Fahrrad-Handel
Im April 1898 wird im englischen Fachblatt der Eisenwarenhändler ein Artikel über den Fahrradmarkt
veröffentlicht: „Wenn auch die Position des Rad-Handels zu der Zeit nicht ermutigend war, so werden
doch Anregungen gegeben, nach einer Rezession den Verkauf von Fahrrädern in das Verkaufspro-
gramm des Eisenwaarenhandels zu nehmen. So ist der ideale Verkäufer der Eisenwaarenhändler. Er ist
bereit, wie man schreibt, sich als williger Helfer im Vertrieb der ihm angebotenen Maschinen zu erwei-
sen, wenn er anfangs die Räder auch nicht aufgenommen hat. Aber das ist Vergangenheit und abgethan.
Der Eisenwaarenhändler kann vernünftige Mengen zu einem realistischen Preis verkaufen, er kann es
sich leisten, ein gutes Lager zu halten, und mit einer Werkstätte kann er seinem Umsatz manche Münze
hinzufügen, die nicht anderswo hingeht.“
Das ist 100 Jahre her. Der Begriff einer Diversifikation oder der Arrondierung des Sortiments ist also
nicht neu; auch über das „Radeln“ machte man sich im VDE Gedanken. Das Fahrrad kostete 1890 bei
der Firma Adam Opel, die 1862 gegründet und anfangs nur Fahrräder, insbesondere das Niederrad,
produzierte, rund 300,- Mark. Das Automobil mit Dreiganggetriebe und Lederpolsterung kostete hin-
gegen nur ca. 3.000,- Mark.

Mitgliedskarte im Stil der Zeit.

Zum 20. Mai 1898 leistet sich der Verband einen
Generalsekretär, Dr. Heiderich. Rechtsanwalt Dr.
Ludwig Fuld firmiert jetzt als Syndikus und ein
‘Comptorist’ wird engagiert. Ein Erfolg der Ex-
pansionspolitik des Mainzer Verbandes dürfte es
sein, daß die Fabrikantenliste - regelmäßig in
den Mitteilungen veröffentlicht - inzwischen drei
eng bedruckte Zeitungsseiten umfaßt.
Viel Feind - viel Ehr ist das Motto, mit dem der
Verband auf Kritik an seiner Arbeit reagiert. Kri-
tik zum Beispiel an der schon genannten Ro-
then Liste. Spöttisch heißt es im Verbandsblatt:
„Es ist selbstverständlich (...), daß die Firma
Friedrich Krupp in Essen noch nicht in unserer





17

Liste erschienen ist, und nicht auf unserer Liste
erscheinen wird. Überhaupt betrachten wir Eta-
blissements wie Krupp in Essen, Schichau etc.
weder als Konsumenten, noch wollen wir sie hin-
dern, an Konsumenten zu verkaufen, da deren
Artikel weniger für Händler geeignet erschei-
nen. Auch sind Torpedoboote und Kruppsche Ka-
nonen unseres Wissens bis jetzt noch von kei-
nem Einzelhändler geführt worden.“ In einem
Nachsatz verweisen die Eisenwarenhändler dar-
auf, daß inzwischen 450 Fabrikanten mit ihnen
kooperieren.

Der Verband floriert
Der Verband wächst stetig. Er kann die Anzei-
genpreise in seinem Mitteilungsblatt erhöhen.
Versicherungen werden abgeschlossen, günsti-
ge Bedingungen für Mitglieder ausgehandelt;
beispielsweise für Unfall- und Haftpflichtversi-
cherungen. Parallel dazu beteiligt sich der Ver-
band Deutscher Eisenwarenhändler zusammen
mit dem Verein für Sozialpolitik an einer Kam-
pagne gegen Hausierer, die über Jahrzehnte lau-
fen wird - mit mäßigem Erfolg. Die Parole, die
ausgegeben wird, lautet: „Entweder sollen die
Fabrikanten nur den Hausierern oder nur uns
liefern dürfen. Beide zu Kunden zu haben, geht
einfach nicht.“ Mit Beispielen ist der Verband
schnell bei der Hand: „Es sind uns Fälle bekannt,
in welchen der Umsatz in Sensen bei Eisenwaren-
händlern von 600 Stück auf 50 Stück jährlich

Rosenthal-Porzellangeschirr anno 1898.

zurückgegangen ist - wer heute sein Brot nicht
mehr leicht in seinem bisherigen Beruf finden
kann, hausiert mit Sensen.“

Jedes neue Problem, das der Verband anpackt,
bringt Arbeit. So heißt es am 15. Oktober 1898
in den Mitteilungen: „Die lebhafte Entwicklung
unseres Verbandes und die damit zusammenhän-
gende rasche Zunahme der Arbeiten auf dem
Verbandsbüro macht eine Erweiterung der Ge-
schäftsräume erforderlich.“ Das Verbandsbüro
wird in das Erdgeschoß der Kaiserstraße 14 ver-
legt. Dort ist künftig das Büro nebst Privat-

Im Erdgeschoß dieses Hauses in der Kaiserstraße 14 in Mainz
hatte der Verband Deutscher Eisenwarenhändler sein erstes Do-
mizil.

1898

Mit dem "Opel-Patent-Motorwagen System Lutzmann" begann 1898
der Automobilbau in Rüsselsheim. Seine Spitzengeschwindigkeit: 20
km/h, 1899 kostete er zwischen 2.650 Mark und 2.900 Mark.
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comptoire für den Generalsekretär, außerdem ein
Archiv, untergebracht. Und stolz heißt es, „die
Räume (sind) in würdiger Weise ausgestattet wor-
den“.

Zusammenarbeit mit
staatlichen Institutionen
Die Mitgliederzahl des Verbandes ist zum Jah-
reswechsel, Stand Januar 1899, auf ca. 600 an-
gewachsen. Das Mitteilungsblatt erscheint in-
zwischen zweimal im Monat, Mitglieder bekom-
men für Inserate Sonderrabatte, die Mitglieds-
beiträge bleiben gleich, und der Generalsekre-
tär bekommt den Auftrag, durch Reisetätigkeit
neue Mitglieder zu werben. Heiderich verläßt
daraufhin den Verband auf eigenen Wunsch. Die
Liste der kooperierenden Fabrikanten wird noch
umfangreicher. Und das Reichsministerium des
Inneren sagt zu, daß künftig bei Beratungen des
Wirtschaftsausschusses, wenn es um Eisen und

Eisenwaren geht, Vertreter des Verbandes Deut-
scher Eisenwarenhändler teilnehmen können.
Der Verband ist erfolgreich und behält Mainzer
Humor: „Die Eisenwarenhändler haben Glück.
Die erste in Mainz abgehaltene Generalver-
sammlung war von schönstem Wetter begünstigt
und die zweite, zu der man sich in Würzburg ver-
sammelt hatte, wieder. Man unterschätze die Be-
deutung des Wetters nicht. Wer sich selbst zu be-
obachten weiß, muß zugeben, daß er bei blau-
em Himmel und Sonnenschein ein ganz anderer
Mensch ist, als an Tagen, wo Gummischuhe und
Regenschirme zu den Existenzmitteln des gebil-
deten Mitteleuropäers gehören.“
Im August 1899 wird Carl Wittenstein aus Köln
als Reisebeamter eingestellt. Schon einen Mo-
nat später darf sich Wittenstein Generalsekretär
nennen. Im Januar 1900 leistet sich der Verband
einen zweiten Generalsekretär. Er kann es sich
leisten: 1.000 Mitglieder hat er inzwischen - von
4.000 möglichen.

1899

Die Ochsen sind doch in ganz Deutschland ziemlich egal
Mit dieser Feststellung sollte nicht etwa die körperliche oder gar geistige Beschaffenheit und
Fähigkeit von Lebewesen beurteilt werden, sondern die Forderung nach einheitlicher Nor-
mung von Ochsenzäumen und Kuhketten für ganz Deutschland.
Der Verband befaßte sich schon 1899 mit der Frage, die vorhandene Dutzend- und Gros-
packung und die damit verbundene Berechnungsweise zugunsten des 10er-Systems fallen-
zulassen. Das gleiche Übel wurde bei der Maßeinteilung nach sächsischem, rheinländischem
sowie englischem Zoll festgestellt. Auch hier wurde gefordert, wenn nicht sofort, so doch
mit der Zeit, die Meterteilung einzuführen.
Die netteste Anregung kam aus Sachsen. Ein Leipziger Eisenwarenhändler forderte den
Verband auf, eine „Normierung“ von Ochsenzäumen und Kuhketten durchzusetzen, um die
Lagerhaltung zu vereinfachen und gleichzeitig eine günstigere Kalkulation durchzuführen,
die letztlich den Ochsenhaltern zugute komme. Der Verband konnte ohne weiteres solchen
Wünschen nicht entsprechen, da die Interessen der Mitglieder in solchen Normungsfragen
sehr weit auseinander gingen. Es sollte auf der Generalversammlung für alle eine Entschei-
dung herbeigeführt werden, nachdem eine Umfrage bei den Mitgliedern und Fabrikanten
durchgeführt worden ist.
So schreibt dann der Leipziger Kollege: „Warum muß denn ein Leipziger Ochse eine andere
Kette haben als ein Kölner Ochse? Die Ochsen sind doch in ganz Deutschland ziemlich
egal.“
Der Mann hat recht, denn Ochsen gibt es auch heute noch überall und ......ein Ochse ist eben
ein Ochse!
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Konsolidierung des Verbandes
Die Geschäftsstelle des Verbandes zieht um in
die Kaiserstraße 16 1/10, Parterre. Im Dezem-
ber 1900 hat der Verband 1.300 Mitglieder, und
700 Fabrikanten arbeiten mit ihm zusammen.
Der Verband konsolidiert sich. Eine Pensions-
und Unterstützungsvereinigung wird gegründet,
eine Zuschußkasse eingerichtet. Im Februar 1903
beauftragt der Vorstand Künstler, Entwürfe für
eine Silbermedaille anzufertigen. Sie soll zur An-
erkennung für 25 Dienstjahre an Angestellte im
Eisenwarenhandel vergeben werden können.
Der Verband hat nicht nur Geld für Ehrungen,
er hat überhaupt volle Kassen. Bei der Haupt-
versammlung in Karlsruhe am 9. Juni 1903 legt
Carl Willms den Kassenbericht vor. Das Ver-
bandsvermögen beläuft sich auf 56.595,97 Mark.
Der größte Teil davon ist in Wertpapieren in Ber-
lin angelegt. ”Kleinere Beträge”, sagt Willms,
”stehen bei der Mainzer Volksbank und bei der
Mainzer Sparkasse.“ Die Geschäftsstelle arbei-
tet inzwischen mit dem Generalsekretär und fünf
weiteren Angestellten. Der Verband diskutiert
den Kauf eines eigenen Bürohauses, zumal das
Büro in der Kaiserstraße 16 1/10, das bisher 900
Mark Miete kostete, erheblich teurer werden soll.
Der Erwerb des Hauses Kaiserstraße 16 würde
85.000 Mark kosten. Der Verband entscheidet
sich für den Kauf eines Hauses Ecke Kaiserstraße
und Zanggasse, das 1887 erbaut wurde. Es hat
183 Quadratmeter Fläche und soll 90.000 Mark
kosten.
Der Kassenbericht aus dem Juli 1904 registriert
einen Kontostand von 65.174,17 Mark, außer-
dem einen Bestand von 11.275,25 Mark in der
Zuschußkasse. Der Vorstand beschließt, einen Teil

1900 - 1906

Duschapparat aus der Frühzeit des VDE: Der Eimer
auf dem Stuhl wurde mit heißem Wasser gefüllt. Das
kalte Wasser aus der Wasserleitung drückte nun das
heiße, wobei es sich mit ihm vermischte, in den
Schlauch der Brause und das Duschen konnte be-
ginnen ... bis kaltes Wasser kam. Hersteller waren
die Vereinigten Eschebachschen Werke, Dresden.

der Wertpapiere zu verkaufen und den Erlös als
Restsumme für den Kauf des Hauses zu verwen-
den. Der Verbandsvorsitzende Carl Schmahl ist
mittlerweile Kommerzienrat. Er ruft zur Gründung
eines Eisenwarenmuseums in Mainz auf. Beim
Verband gehen erste Sachspenden ein. Im Laufe
des Jahres wächst die Mitgliederzahl auf 2.467.
In Mainz steht der 10. Verbandstag bevor. Ein
Ehrenausschuß wird gegründet. Ihm gehören an:
der General der Infanterie, Exzellenz von Voigt,
Gouverneur der Festung Mainz; Geheimrat Frei-
herr von Gagern, Provinzialdirektor; Eisen-
bahndirektionspräsident von Rabenau; Oberbür-
germeister Dr. Göttelmann und Dr. Gastell, der
Präsident der Handelskammer.

Sicherer Briefverschluß mit Werbewirkung.
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Internationale Zusammenarbeit
geplant
In der Politik des Verbandes geht es um Pläne
der Zusammenarbeit mit anderen Verbänden.
Mit der Schweiz und Österreich wird schon ko-
operiert, angestrebt wird die Zusammenarbeit der
Eisenhändlerverbände fast weltweit, mit Eng-
land, den USA, Frankreich und den Niederlan-
den. Aber dazu wird es noch nicht kommen.

Normen bestimmen die Zeit
Vom Jahr 1906 an laufen Normierungsbestre-
bungen. 1908 entsteht ein Normbuch, der Vor-
läufer der DIN-Normen. Die Umstellung von
Dutzend und Gros auf -zig und Hundert beginnt.
Größen sollen in Millimeter und Zentimeter an-
gegeben werden. Konservengläser werden als
zugkräftige Neuheit erfolgreich im Eisenwaren-
handel plaziert. Der Verband expandiert weiter.

Das waren noch
Übernachtungspreise!
Acht Jahre nach der Gründung fand die Verbandsta-
gung im Mai 1906 in Berlin statt. Den Mitgliedern
wurde zeitgerecht ein Verzeichnis der hauptsäch-
lich in Betracht kommenden Berliner Hotels ver-
schiedenen Ranges bekannt gemacht. Es waren ins-
gesamt 36 Hotels, die fast ausschließlich in der Nähe
der Friedrichstraße oder des Anhalter Bahnhofs la-
gen. Die Preise sind für heutige Reisende vielleicht
unverständlich, wobei allerdings berücksichtigt wer-
den muß, daß wir damals die Goldmark-Währung
hatten. Im Schnitt lagen die Preise für das Einzel-
zimmer zwischen 2,50 und 6,-- Mark, während der
Preis für das Zimmer mit zwei Betten - wie es da-
mals hieß - zwischen 6,-- und 12,-- Mark angezeigt
war:

EZ DZ
Hotel Alexandra 2,50 - 6,00 6,50 - 10,00
Hotel Carlton 4,00 aufw. 8,00 aufw.
Grand-Hotel Bellevue 3,75 - 7,50 7,00 - 20,00
Hotel Nürnberger Hof 3,00 - 4,50 7,00 - 15,00
Als besondere Dienstleistung wurde ein kleines Heft
Berliner Verkehrsbuch, das eine große Anzahl Ho-
tels sowie Sehenswürdigkeiten aufführt und außer-
dem einen Plan von Berlin enthält, gegen Einsen-
dung von fünf Pfennig für Porto zugestellt.

Sein Mitteilungsblatt heißt nicht mehr Mittei-
lungsblatt, sondern Deutscher Eisenhandel, und
noch ein Haus wird gekauft: Kaiserstraße 14.
Es bildet mit dem bereits vorhandenen Besitz
ein Doppelhaus. Der Kaufpreis, heißt es, sei gün-
stig. Wir sind im Jahr 1912. In der Geschäfts-
stelle arbeiten jetzt zehn Personen.
Doch die fetten Jahre sind bald vorbei: 1914 be-
ginnt der Erste Weltkrieg, und 1916 heißt es im
Leitartikel der Fachzeitschrift: „Zeichnet die fünf-
te Kriegsanleihe (...) Wir müssen Sieger bleiben,
schlechthin, auf jedem Gebiet, mit den Waffen,
mit der Technik, mit der Organisation, nicht zu-
letzt auch mit dem Gelde (...) Für uns ein glorrei-
cher Sieg, für den Feind ein vernichtender
Schlag.“ Die Eisenwarenhändler bringen Op-
fer, 1915 kommt es zu ersten Beschlagnahmun-
gen von Kupfer, Nickel, Zinn, Blei, später von
Kupferkesseln, Tür- und Fensterbeschlägen.

Schon um die Jahrhundertwende hatte der Ver-
band ein breites Angebot für seine Mitglieder.

1906 - 1916
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So sah es früher in einer Eisenwarenhandlung aus. Hier die Firma Adolf Lehmann in Düsseldorf.

Der Eisenverband sammelt Bestände...
Auf der Hauptversammlung des VDE in Mainz 1907 wurde eine Liedersammlung mit selbst-
gedichteten Liedern vorgelegt. Jeder Teilnehmer der Hauptversammlung sollte dieses Lie-
derbuch bei jeder „festlichen Versammlung“ vom 30.05. - 03.06.1907 bei sich führen...

Gegrüßt, Ihr Herren, in uns’rer lieben Stadt,
Im gold'nen Mainz, am herrlich’ deutschen
Rheine!
Du wack’re Schar, die sich versammelt hat
Zu ernstem Rat in traulichem Vereine! -

Die Industrie ist das Panier,
Der Handel unser Streben,
In seinem Dienst vollbringen wir
Ein arbeitsreiches Leben,
Um im Verein, ob dort, ob hier,
Ihn schaffensfroh zu heben.

Es ziemt uns deshalb den Verband
In Sang und Wort zu preisen;
Er steh’ im ganzen Vaterland
Gefügt wie Stahl und Eisen,
Der Kraft, dem Fleiß der deutschen Hand
Den Weltenweg zu weisen.

Zu schweißen uns’ren Eisenring
War, glaubt es mir, kein leichtes Ding.
Es mußte sich erweisen
Nicht Hämmer, Feilen, gibt’s allein
Auch Köpfe gibt’s von Eisen.

Und ist ‘ne Baisse ‘mal in Sicht,
Den Eisenmann geniert das nicht,
Wie sich’s auch morgen wende.
Es sammelt dafür der Verband,
Ja eiserne Bestände.

oder auch:
Das Eisenleben ist kein Quark,
Da braucht man Männer eisenstark,
Die alle Sinne schärfen
Und ruhig in dem Strudel stehn,
Gestützt auf Eisennerven.

1907
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Rechte und Pflichten eines Lehrlings 1906 - 1911
Lehrvertrag

Nachstehender Lehrvertrag ist zwischen dem Herrn M. O. Reemts, Buttforde, und der Firma
Reinhard Cremer Söhne, Norden und Norderney, heute verabredet und vollzogen.
 1. Die Firma Reinhard Cremer Söhne nimmt den Sohn des Herrn Reemts, Namens Hinrikus,

auf die Zeit von Ostern 1907 bis dahin 1911 beiderseits ohne Anspruch auf Vergütung in
die Lehre, und verspricht, denselben in Allem, was zum Geschäft gehört, zu unterrichten
und dahin zu wirken, daß ein tüchtiger Kaufmann aus ihm wird.

 2. Der Lehrling ist verpflichtet, alle Arbeiten, welche zum Geschäft gehören, willig zu
übernehmen und mit möglichster Sorgfalt auszuführen, überhaupt in jeder Hinsicht für
das Interesse des Geschäfts nach Kräften zu sorgen.

 3. Ohne besondere Erlaubnis darf der Lehrling zu keiner Zeit das Haus verlassen; die Lehrher-
ren behalten sich vor, die Stunden zum Ausgehen nach eigenem Ermessen zu bestimmen.

 4. Dem Lehrling wird Kost und Wohnung im Geschäftshause frei gegeben, dagegen habe er
für sein Bett nebst Bettwäsche, sowie für Reinigung der Betten und Leibwäsche selbst zu
sorgen.

 5. Das erforderliche Taschengeld wird dem Lehrling vorgestreckt; er ist verpflichtet über
dessen Verwendung jederzeit genaue Auskunft zu geben.

 6. Der Lehrling darf nicht rauchen und sich ohne Erlaubnis seiner Lehrherren keine Waren
aus dem Geschäft nehmen, noch irgendwelche sonstigen Tätigkeiten vollbringen.

 7. Ohne Einwilligung seiner Lehrherren darf der Lehrling in den beiden ersten Jahren nach
Beendigung seiner Lehrzeit keine Stelle in einem gleichen oder ähnlichen Geschäfte in
Norden oder Norderney annehmen.

 8. Die freie Zeit zum Besuch der hiesigen Handelsschule wird dem Lehrling, solange er
dazu verpflichtet ist, gewährt. Das Schulgeld trägt für die ersten zwei Jahre der Vater,
und, sofern der Lehrling sich gut geführt hat, für die letzten zwei Jahre die Firma Rein-
hard Cremer Söhne.

 9. Die Auslagen für den Lehrling hat der Vater halbjährlich zu erstatten, auch verbürgt er
sich für die Treue seines Sohnes und verpflichtet sich, jeden Schaden, welcher durch die
Schuld seines Sohnes entsteht, zu ersetzen.

10. Verläßt der Lehrling vor Beendigung seiner Lehrzeit die Lehre ohne Zustimmung der
Lehrherren, so hat der Vater das Kostgeld zu vergüten und zwar für das erste Jahr Mark
300 (dreihundert), für das zweite Jahr Mark 200 (zweihundert) und für das dritte Jahr
Mark 100 (einhundert) pro Jahr.

Dieser Vertrag ist in zwei Exemplaren ausgefertigt und von beiden Teilen unterschrieben,
jede Partei hat davon eins in Händen.

Nachfüge
§ 4 dieses Vertrages wird ausnahmsweise dahin geändert, daß die Firma Reinhd Cremer
Söhne dem Lehrling auch das Bett nebst der Bettwäsche zur Verfügung stellt und auch die
Reinigung der Bettwäsche übernimmt, so daß der Lehrling also nur für die Reinigung seiner
Leibwäsche zu sorgen hat.

Norden und Buttforde, den 29. September 1906
Reinhd Cremer Söhne

1906 - 1911
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Dieser junge Mann hat die vierjährige Lehre am 1. April 1907 laut Vertrag angetreten und
erhielt am 16. April 1911 von seiner Lehrfirma ein Lehrzeugnis. Es lautet:

Lehrzeugnis für Herrn H. Reemts, aus Butforde,
über seine ordnungsmäßig bestandene kaufmännische Lehre

bei der Firma Reinhd Cremer Söhne in Norden,
Mitglied des Verbandes Deutscher Eisenwarenhändler e.V.

Dem Inhaber dieses Zeugnisses, Herrn H. Reemts aus Buttforde, Kreis Wittmund, bescheini-
gen wir hiermit, daß dieser von Ostern 1907 bis dahin 1911 seine vierjährige Lehrzeit in
unserem Eisen- & Kurzwaren-, Haus- & Küchengerät-Geschäfte bestanden hat.
Herr Reemts hat sich während dieser Zeit gut geführt, sowie sich als treu und ehrlich erwie-
sen, er ist ein guter, fleißiger Mitarbeiter, seine Leistungen als Verkäufer haben uns befriedigt ,
und er ist bemüht gewesen, sich genügende Warenkenntnisse anzueignen sowie sich weiter
auszubilden.
Herr Reemts bleibt einstweilen noch in unserem Geschäft tätig. Unsere besten Wünsche be-
gleiten ihn auf seinem ferneren Lebenswege.

Norden, den 16 April 1911
Reinhd Cremer Söhne

1911 - 1918

Während des Ersten Weltkrieges wird die Ver-
bandsarbeit so gut wie möglich weitergeführt.
Sowohl der Verband als auch die Hauptversamm-
lungen leiden allerdings unter den wirtschaftli-
chen und sozialen Auswirkungen des Krieges.
Es gelingt dem Verband in allen Kriegsjahren Ver-
bandstage zu organisieren - in Hannover, Eisen-
ach, Koblenz, Erfurt und Braunschweig. Trotz des
Krieges beschäftigen sich die Delegierten dort mit
Themen und Problemfeldern, die zum Teil noch
heute relevant sind. Zum ersten Male findet zum
Beispiel eine fachliche Aussprache der Vorstände
der Bezirksgruppen statt. Diese waren als Vertre-

ter der Mitglieder ihrer Regionen auch sonst re-
gelmäßig präsent, wurden vorher aber nie aktiv
in die fachlichen und berufsständischen Aufga-
ben des Verbandes integriert. Man diskutiert sehr
lebhaft über Personal- und Lehrlingsfragen, die
Beschäftigung von männlichen und weiblichen
Mitarbeitern im Eisenwaren- und Hausrathandel
und redet über die Kalkulation im Eisenwaren-
handel, dabei spielt die Herausgabe von Preis-
oder Vergleichslisten an alle Mitglieder eine gros-
se Rolle. Preislisten des Verbandes gibt es noch
heute, nach 100 Jahren. Der Verband gibt sie
schon seit 1912 heraus.

Das Arbeitsamt hatte noch kein Monopol.
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Chronik 1898 - 1945

1898 24.04.: Gründung des Verbandes Deutscher Eisenwarenhändler (VDE) in Mainz
Zusammenschluß aus
a) Süddeutscher Eisenhändlerverband, Mainz (Carl Schmahl),
b) Verband Westdeutscher Kaufleute der Haus- und Küchengeräte und Ei-

senwarenbranche Köln (J. Van Norden),
c) Verband der Interessenten der Haushaltungs- und Eisenwarenbranche Nord-

deutschland, Hamburg (Fr. Uhrbach).
1898-1922 Kommerzienrat Carl Schmahl, Mainz, 1. Präsident des VDE.
1899-1934 Carl Wittenstein, Geschäftsführer und Generalsekretär.
1899 Der Verband hat rund 600 Mitglieder, Mitgliederwerbung wird intensiviert.
1900 Die Werbung hat Erfolg: 1.000 Mitglieder von 4.000 möglichen im Januar,

bis zum Jahresende Anstieg auf 1.300.
Gründung einer Pensions- und Unterstützungsvereinigung.

1904 Im Oktober befinden sich 55 Hersteller und Lieferanten auf der Rothen Li-
ste, die seit 1897 geführt wird. Fünf Jahre später sind es schon 92.
Jetzt hat der Verband 2.467 Mitglieder.
Carl Schmahl ruft zur Gründung eines Eisenwarenmuseums in Mainz auf.

1905 Beitritt des Berliner Verbandes an den VDE.
1908 Normbuch für neue DIN-Normen entsteht.

Mitteilungsblatt heißt jetzt Deutscher Eisenhandel.
1912 In der Geschäftsstelle sind nun zehn Personen beschäftigt.
1914 - 1918 Fünf Verbandstage während des Ersten Weltkrieges, aber die Arbeit leidet unter

den wirtschaftlichen und sozialen Folgen des Krieges.
1919 keine Hauptversammlung, weil die Mitglieder in den besetzten Gebieten kei-

ne Ausreisegenehmigung bekamen. Statt dessen gab es in Schmalkalden eine
gemeinsame Sitzung des geschäftsführenden Vorstandes mit den Vorständen
der Bezirksgruppen

1920/21 Bestrebungen den Verbandssitz aus Mainz zu verlegen. In der Diskussion sind
Berlin oder Leipzig.

1922-1932 Senator Franz May, Bremen 2. Präsident des VDE.
1923 01.07.: Verlegung der Geschäftsstelle von Mainz nach Braunschweig.
1925 Geschäftsstelle in Berlin.
1928 Erste Lehrabschlußprüfungen durch den Verband.
1932-1933 Eduard Schmahl, Mainz, 3. (kommissarischer) Präsident.
1932-1937 Eigenes VDE-Haus in Berlin-Wilmersdorf, Wilhelmsaue 111.
1933-1940 Hermann Krücken, Krefeld, 4. Präsident des VDE.
1933 Große Kampagne für Allesbrenner und Zugabenabwehrkampf.
1934-1956 Dr. Rudolf Roloff, Geschäftsführer/Hauptgeschäftsführer.
1934 Änderung der Verbandsstatuten: Es gilt das Führerprinzip.
1937-1943 Neues Bürohaus, Berlin, Lützowplatz 15.
1939 01.04.: Eröffnung der Fachschule des Deutschen Eisenwaren- und Hausrat-

handels in Wuppertal.
1940-1945 Dr. Anton Mettenheimer, Frankfurt/M., 5. Präsident des VDE.
1943 Totale Ausbombung Lützowplatz 15, Berlin W62.

Wirtschaftsdienst Deutscher Eisenwarenkaufleute GmbH als Deckorganisa-
tion zur Rettung der Vermögenswerte geschaffen.

1945 August: Treffen ehemaliger Beiratsmitglieder und ehrenamtlich tätiger Kauf-
leute in Bremen.
01.12.: Eröffnung von VDE-Geschäftsstellen in Krefeld und Goslar.
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Verwicklungen in die
Revolution
Es folgen Niederlage und Revolution. Im Februar
1919 gibt der Verband aktuelle Rechtstips. „Die
Revolution - kein Grund zur Aufhebung von Lie-
ferverträgen“, und unter Bezug auf ein Berli-
ner Urteil: „Arbeiter, die an den Revolutionsta-
gen (9. und 11. November 1918) gestreikt ha-
ben, bekommen keinen Lohn.“
Im Juni 1919 muß sich Justizrat Dr. Fuld, der Syn-
dikus des Eisenhändlerverbandes, wegen seiner
angeblichen Beteiligung an der Ausrufung der
Rheinischen Republik rechtfertigen. Fuld schreibt
im Verbandsblatt: „Mit Bezug auf den heute hier
und anscheinend auch in anderen rheinischen
Städten angeschlagenen Aufruf ‘An das Rheini-
sche Volk’ teile ich Ihnen mit, daß ich demselben
vollständig fernstehe (...).“ Nicht nur der Syndi-
kus ist im Gerede, auch Mainz als Verbandssitz
ist nicht mehr unumstritten. Der Erste Weltkrieg
zeigte: Mainz lag nahe an der Grenze. Für man-
che zu nahe. Seit 1920, und verstärkt seit 1921,
gibt es Bestrebungen, den Verbandssitz nach Mit-
teldeutschland zu verlegen. Im August 1921 be-

Immer schon Dienstleistungen des VDE
Ein Jahr vor dem Ersten Weltkrieg zählt der Verband fast 3.000 Mitglieder. Er hat sich lt.
Satzung und besonders durch die Aktivitäten und Beweglichkeit des Vorstandes sowie der
Geschäftsführung zur Aufgabe gestellt, den Mitgliedern auf den verschiedensten Gebieten
zu helfen. Im Einzelnen zählt man bei der Werbung neuer Mitglieder nachstehende Dienst-
leistungen auf:
! Regelmäßige, unentgeltliche Zusendung der wöchentlich erscheinenden Verbands-

zeitung Deutscher Eisenhandel
! Pensions- und Unterstützungsvereinigung
! Vergünstigungen bei Abschluß der verschiedensten Versicherungen
! Mahnverfahren für die Mitglieder
! Unentgeltlicher Rat in juristischen Fragen durch den Syndikus des Verbandes
! Auskunfterteilung und Bezugsquellen-Nachweise
! Formulare für Verträge mit Personal, für Arbeitsordnungen, Kaufverträge, Lehrzeugnisse

usw.
! Eine Abteilung für Stellenvermittlung
! Ausstellungen und Messen des Verbandes anläßlich der Verbandstagungen
Der geringe jährliche Beitrag von 12 Mark wird besonders hervorgehoben, zumal die verbands-
eigene Fachzeitung Deutscher Eisenhandel im Mitgliedspreis enthalten war. Der Erfolg
dieser Bemühungen blieb nicht aus, denn die Mitgliederzahl steigerte sich von Jahr zu Jahr.

antragt der Bezirk Schlesien „Beschlußfassung
darüber, daß in § 1, Absatz 2, statt Mainz Berlin
gesetzt wird“. Das würde bedeuten, der Verband
hätte seinen Sitz nicht mehr in Mainz, sondern
künftig in Berlin. Der Bezirk Leipzig stellt eine
ähnliche Forderung, nur hätten die Leipziger den
Verbandssitz gern in Leipzig. Die fällige außer-
ordentliche Generalversammlung findet am 25.
September 1921 in Weimar statt. „Es ist“, heißt
es in der Einladung, „keine festliche Veranstal-
tung vorgesehen.“ Die Sitzung beginnt um 10
Uhr im Saal der Armbrustschützengesellschaft.
Die Anträge werden abgeschmettert, die Ver-
bandsgeschäftsstelle bleibt in Mainz.

1919 - 1921

So aufwendig wurde damals das Briefpapier der Unternehmer ge-
staltet.
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Nachkriegskrise und Wegzug
aus Mainz
Kriegs- und Nachkriegsjahre sind schlechte Jah-
re für den Verband. Im Bericht über das 25. Ge-
schäftsjahr, abgegeben Anfang 1922, wird der
‘Ausverkauf‘ von Gegenständen und Lebensmit-
teln an Ausländer bedauert. Der Rückkauf zu
mehrfach überhöhten Preisen sei oft nötig ge-
wesen. „Geschäftsleute“, kritisiert der Eisen-
händlerverband, hätten „wegen Eintagsgewinn
schwer am Volk gesündigt. Deutschland ist durch
diese Massenverkäufe an Ausländer um Hunder-
te von Millionen ärmer geworden.“
Auf der außerordentlichen Generalversammlung
in München am 31. Mai 1922 wird ausdrücklich
noch einmal beschlossen: „Der Verband hat sei-
nen Sitz in Mainz.“ Aber das hilft nicht mehr
viel. Die Besetzung der Rheinlande macht die
Verlegung des Verbandssitzes erforderlich. 1923,
bei der Ruhrbesetzung und der damit verbunde-
nen Stillegung von Post, Telegraphendienst und
Eisenbahn, wird das deutlich. Schon 1922 gab
es den Beschluß, eine Filiale in Berlin zu eröff-
nen. 1923 gibt es erstmals einen Umzugsbe-
schluß in Richtung Braunschweig. 1924 wird die
Geschäftsstelle nach Braunschweig verlegt, in
die Kastanienallee 4. Carl Wittenstein zieht mit
und nennt sich nun Verbandsdirektor. Das bleibt

er auch, als der
Verband 1925
die Geschäfts-
stelle nach
Berlin verlegt,
in die Neue
W i l h e l m s -
straße 2. In Ber-
lin zieht der
Verband kurz
darauf erneut
um, zunächst
in die Roon-
straße 4, dann
in ein eigenes
Haus in Wil-
mersdorf, Wil-
helmsaue 111.

1922 - 1928

Adolf Holzborn (1868 - 1964)
Adolf Holzborn leistete auf dem Gebiet der Berufs-
aus- und Weiterbildung richtungweisende Arbeit.
In Bremen 1868 geboren, trat er nach der Schulaus-
bildung 1885 und Lehre zum Eisenwarenhändler 1888
sowie weiteren fachlichen und außerfachlichen Tä-
tigkeiten als Teilhaber in die Firma J. A. John, Er-
furt (drehbare, verzinkte Schornsteinaufsätze) ein.
1924 - 1950 arbeitete Holzborn ehrenamtlich als Ge-
schäftsführer der damaligen Bezirksgruppe Thürin-
gen des VDE und überraschte die Branche mit neuen,
immer in die Tat umgesetzten Ideen.
1926 erschien nach sechsjähriger Arbeit als Autor
zusammen mit 64 anderen Fachleuten aus der E+H-
Branche das erste große Gesamt-Lehrbuch unserer
Branche Der Eisenwarenhandel im Großformat mit
1098 Seiten. Das Buch ist seit dem letzten Welt-
krieg vergriffen und nicht wieder aufgelegt.
1928 führte A. Holzborn erstmals in Deutschland spe-
ziell für unsere Branche die Fachprüfung nach Schu-
lung in Spezialfachklassen der Berufsschule ein.
1951 konnte der VDE sein neues Lehrbuch: Der
Einzelhandel mit Keramikwaren und Glaswaren
herausgeben.
Nicht zu vergessen ist wohl die einmalige Tat, die
noch heute vielen Fachhändlern in der Praxis von
Kalkulation und Verkauf echte Hilfe bedeutet: Die
VDE-Preislisten. Sie erscheinen noch immer, an-
geglichen in Form und Inhalt, als Vergleichslisten
im ZHH-Marketing-Verlag.
Adolf Holzborn, der sogar als 73-jähriger während
des Krieges 1940 - 1942 dem Ruf nach Berlin zur
Mitarbeit in der Reichsgeschäftsstelle des Verban-
des und der Fachgruppe V folgte, um für die zum
Kriegsdienst eingezogenen Mitarbeiter die Arbei-
ten zu übernehmen, war eine einmalige Persönlich-
keit und muß als Nestor des Eisenwarenhandels an-
gesehen werden.

Das Verbandshaus in Braunschweig auf der
Kastanienallee.

Die Eisenwarenhändler regeln Alltagsprobleme;
Lehrzeitabschlußprüfungen im Eisenwarenhan-
del werden erstmals 1928 in Thüringen abgehal-
ten. Zur Vorbereitung dienten 50 warenkundliche
Testbögen mit mehr als 2.000 Fragen und Ant-
worten, die Adolf Holzborn, Erfurt, erarbeitete.
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1930 - 1932

„Das feindliche Ausland verweigerte die Aufnah-
me deutscher Waren“, außerdem beklagt er „hohe
deutsche Warenpreise bedingt durch die hohen Ge-
stehungskosten“, also hohe Löhne, hohe Steu-
ern, hohe Betriebskosten. Als im Sommer 1931
das Ausland die an Deutschland gegebenen Kre-
dite kündigt, führt das zu einem ‘Sterben in der
Wirtschaft’.
Die Verbandszeitschrift veröffentlicht Statisti-
ken. So ist 1932 jeder vierte Mann erwerbslos.
Die Kreise Hagen und Ennepe-Ruhr sind tradi-
tionelle Standorte der Kleineisenindustrie. Die
Arbeitsplätze dort gingen dramatisch zurück:

1923: 42.000 Beschäftigte
01.01.1928: 31.400 Beschäftigte
01.01.1929: 28.400 Beschäftigte
01.01.1930: 28.700 Beschäftigte
01.10.1930: 21.400 Beschäftigte
01.01.1931: 18.700 Beschäftigte
01.08.1931: 16.900 Beschäftigte
30.10.1931: 14.200 Beschäftigte

In einem Zeitraum von nur acht Jahren sinkt
die Zahl der Arbeitsplätze um zwei Drittel. Oben-
drein klagen die Eisenwarenhändler über eine
Verschlechterung der Ware und eine sinkende
Geschäftsmoral. Zugaben werden üblich. Im Le-
bensmittelhandel gibt es Gutscheine für Geschirr

1924 wurde die erste Kölner Messe in Anwesenheit des Reichs-
präsidenten Ebert und des damaligen Reichskanzlers Dr. Marx
eröffnet. Initiator der Messe war der Kölner Oberbürgermeister
Konrad Adenauer.

Die Mäuse sind gar keine Mäuse
... mit Mäusen kann man aber Geld verdienen. Mäuse erbringen also Mäuse; das erkannte schon ein
cleverer Kaufmann im Jahre 1925, nämlich die Firma Gebr. Kohlmann, Quedlinburg/Harz. Kohlmann
veröffentlichte in der Fachzeitung folgenden Text:
Eine Reklame, die keine Kosten verursacht. In meinem Geschäft habe ich innerhalb 14 Tagen durch
Reklame folgendes Resultat erzielt: Eisenwarenschaufenster, unten mit Mausefallen und ca. zwei Dut-
zend Gummimäusen dekoriert.
Der Erfolg war: 200 Gummimäuse und ebenso viele Fallen in 14 Tagen verkauft.
Wir Mäuse sind gar keine Mäuse, sondern Radiergummis und kosten 50 Pfennig.“
Er bot seinen Kollegen an, das gleiche Spiel zu spielen und berichtete, daß die Gummimäuse sehr
natürlich wirken. Das Dutzend 4,20 Mark, bei mindestens 100 Stück 30 Pfennig pro Stück. Sie werden,
nachdem sie als Reklame ihre Schuldigkeit getan haben, als Radiergummi verkauft. Es empfiehlt sich,
gleich mehrere Dutzend zu bestellen, damit man etwas Vorrat hat, und nicht gleich am ersten Tage die
Mäuse aus dem Fenster verkaufen muß. Der große Erfolg hat ihm Recht gegeben.
Die Herstellerfirma, Gustav Wilmking, Gütersloh, die die bekannte Lux-Mausefalle produzierte, war
von dieser Aktion begeistert.  Sie bot ihren Kunden für die „Mäuse-Werbung“ kostenlos Reklamepfeile
als Werbemittel an. Kohlmann hatte schon nach kürzester Zeit über 1.000 Gummimäuse als Radier-
gummi verkauft.

Weimarer Rezession
Die politische und wirtschaftliche Situation nach
dem Krieg ist katastrophal. Alle Länder sind ver-
schuldet, die Währungen erschüttert, der welt-
weite Handel funktioniert nicht mehr. 1931
kommt es zum Banken-Crash. Adolf Holzborn
schildert in einem internen Bericht für den Vor-
stand des Verbandes die Situation in den Jahren
1930 bis 1933 so: „Das Deutsche Volk war von
den Feindstaaten ausgeplündert worden“, und:
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und andere Waren aus der Angebotspalette des
Eisenwarenhandels. Die Eisenwarenhändler kon-
tern mit „Abwehrmargarine und Abwehrkaffee“
zum Selbstkostenpreis.
Üblich wird es für Verbraucher, Gebrauchsgegen-
stände zusammenzustottern. Die Eisenwaren-
händler sind sauer über Abzahlungsgeschäfte
und üben Kritik an dieser Art von Konsumfinan-
zierung. Zu Ratengeschäften heißt es: „In Wirk-
lichkeit wurde aber durch das Abzahlungsge-
schäft die künftige Kaufkraft der Verbraucher
vorweg in Anspruch genommen, denn wer Ab-
zahlungen zu leisten hatte, konnte für diese Be-
träge sonst nichts kaufen.“
Der Verband kämpft gegen das Ausverkaufswe-
sen, gegen den Direkthandel, den Beamtenhan-
del, der oft in den Büros stattfindet und manch-
mal gar als Versandgeschäft betrieben wird,
kämpft gegen das Provisionsunwesen, gegen den
Hausier- und Straßenhandel, bei dem sogar
Waschmaschinen und Gasherde an Mann und
Frau gebracht werden, und gegen den Verkauf
einschlägiger Waren auf Wochenmärkten, in

Gasthaussälen und Wanderlagern. Ab Herbst
1931 ist ein Preiskommissar für die Preisüber-
wachung zuständig. Regiert wird mit Notverord-
nungen. Ab Ende 1931 wird ein Preisabbau von
10% bei Markenartikeln vorgeschrieben. Anfang
1932 wird das ‘Zugabeunwesen’ geregelt.
Im Mai 1932 hält der Verband seine Jahresta-
gung in Dortmund ab. Zur Wirtschaftslage
spricht der Verbandsvorsitzende Senator Franz
May aus Bremen. Sein Thema sind die Sozial-
kosten. Die Sozialfürsorgekosten betrugen 1931
8,5 Milliarden Reichsmark, 1913 lediglich zwei
Milliarden Reichsmark. Die monatliche Unter-
stützungssumme lag 1913 im Durchschnitt bei 81
Reichsmark, aber 1931 lediglich bei 56 Reichs-
mark. Senator May folgert: „Nur eine kräftige,
zielbewußte Leitung kann uns aus der fürchterli-
chen Wirtschaftsnot heraushelfen. Ganz Deutsch-
land sehnt sich nach dem Steuermann, der un-
ser, den Stürmen und Wellen widerstandslos
preisgegebenes Schiff mit starker, kundiger Hand
in den sicheren Hafen bringt. Möge diese Sehn-
sucht sich bald erfüllen.“

1932

Die Preise stiegen in’s Unendliche
In der Fachzeitschrift Deutscher Eisenhandel werden besonders in den Inflationsjahren den Mitglie-
dern die Preisbewegungen bekannt gemacht. Einige Beispiele lassen ahnen, mit welchen Schwierig-
keiten und gleichzeitig materiellen Verlusten unsere Mitglieder zu kämpfen hatten. Hier eine Über-
sicht, die 1923 veröffentlicht wurde:

Richtpreise für Eisen:
Die Preise für Thomas-Eisen um 23% erhöht.
Der SM-Zuschlag für Stabeisen um 25.000 Mark erhöht.
Stabeisen kostete demnach 1.250,- per Kilo
Zuschlag auf Überpreise von 3.000 auf 6.000% erhöht.

Handelsschrauben:
Aufschläge für:
Maschinenschrauben 5.700 - 5.800%
Radschrauben 5.200%
Schloß- und Flugschrauben 6.400 - 6.700%
Anschweißenden 7.900%
Muttern 7.900%

Scharniere:
Eis. Geschlagene Scharniere 5.200%
Geschlagene, ganz starke Scharniere 78.200%:
Gerollte, ganz starke 64.400%

Drahtwaren:
Aufschlag für:
Eisen 4.800%
Messing 7.000%

Viereck. Drahtgeflecht:
Aufschlag für:
Rheinland und Westfalen 590%
Übrige Bezirke 600%

Herde und Öfen:
Eiserne Herde 385%
Amerikaner-Öfen 46.500%
Irische Vierkant- und
Gußmantel-Öfen 49.100%
Irische Blechmantel-Rundöfen 54.000%
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1933 wird Hitler Reichskanzler. Der Verband be-
wertet das so: „Als am 30. Januar 1933 der Füh-
rer Adolf Hitler von dem greisen Reichspräsiden-
ten zum Kanzler des Reiches berufen wurde, stell-
te sich unser Verband als eine der ersten Wirt-
schaftsorganisationen hinter die neue Regierung.“
Am 4. Februar 1933 wählt der Hauptausschuß
als Vertretung aller Mitglieder der einzelnen
Landesgruppen den neuen Vorstand des Verban-
des, bestehend aus Eduard Schmahl, Mainz,
Peter Jensen, Hamburg, Handelsgerichtsrat Her-
bert Kniehase, Berlin, Anton Stock, Duisburg,
Senator Franz May, Bremen. Der Vorstand ver-
teilt dann die Ämter satzungsgemäß. Damit wird
Eduard Schmahl, Mainz, Erster Vorsitzender
und Peter Jensen, Hamburg, stellvertretender
Vorsitzender.
In der Verbandszeitschrift lädt der Vorsitzende
Eduard Schmahl am 27. April 1933 zur 36. Haupt-
versammlung nach Berlin ein. Am 1. Juni 1933
steht sein Name nicht mehr unter der Einladung,
dafür der von Hermann Krücken als Vorsitzen-
dem. Hermann Krücken, ein älteres Mitglied der
NSDAP, ist zum Vorsitzenden ‘ernannt’ worden.

Im Juni 1932 löst von Papen Brüning als Reichs-
kanzler ab. Der Verband klagt über das massen-
hafte Auftreten von Provisionsvertretern. Das
seien, heißt es, ‘abgebaute’ Angestellte. In ei-
nem Preisausschreiben versuchen die Eisenwa-
renhändler die Waage, ihr Geschäftszeichen, po-
pulär zu machen. Die Aktion wird ein Fehlschlag.
Am 29. November 1932 wird auf einer Vorstands-
sitzung in Leipzig festgestellt, daß Senator Franz
May wegen seiner geschäftlichen Schwierigkei-
ten seinen Obligenheiten als Vorsitzender nicht
mehr nachkommen kann. Der Vorstand beschließt
deshalb - satzungsgerecht -, ihn von seinen Pflich-
ten als Vorsitzender zu entbinden und kommis-
sarisch Eduard Schmahl, den Sohn des Grün-
ders des VDE, bis auf weiteres mit der Wahrneh-
mung der Aufgaben eines Ersten Vorsitzenden
zu betrauen. Diese Regelung ist nach § 10 der
Satzung rechtskräftig, da der Vorstand die Äm-
ter unter sich verteilt.

1932 - 1933

So wie auf dieser Seite gezeigt, sah Werbung in den zwanziger
Jahren aus. Beide Unternehmen existieren noch heute.
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Krücken entschuldigt sich später für die Um-
stände seiner Ernennung, die er dankend an-
nimmt.
Mit den neuen Zeiten ändert sich auch das Ge-
sicht der Verbandszeitschrift. Im September 1933
ist der Aufmacher eine Arbeitsbeschaffungs-
initiative für SA- und SS-Leute. „Gebt den alten
Kämpfern im Braunhemd Arbeit und Brot“ wird
von den Eisenwarenhändlern gefordert. Die Leit-
artikel der Verbandszeitschrift werden fad. Sie en-
den immer häufiger mit ”Heil Hitler, Krücken”.
In der Festschrift zum 75jährigen Bestehen des
VDE im Jahre 1973 werden die Weltwirtschafts-
krise und die Massenarbeitslosigkeit, „(...) die
in ihrer Konsequenz zum nationalsozialistischen
Umsturz von 1933 führten“, für den Schritt in
die NS-Diktatur verantwortlich gemacht. ”(...)
Der Verband (...) bekam immer mehr die harte
Hand des Dritten Reiches zu spüren.“ Ganz so
war es nicht. Der Verband richtete sich ein.

Ratgeber für Organisation und Reklame
Mit der Machtergreifung Adolf Hitlers am 30. Januar 1933 traten nach Ansicht der damali-
gen Verantwortlichen im VDE „ungeheure Kräfte“ klar zutage. Eine gewaltige Umgestal-
tung auf allen Gebieten der Kultur, der Innen- und Außenpolitik und der Wirtschaft wurde
vorgenommen. Selbst die Verbandszeitschriften und die darin enthaltenen Ratgeber für Or-
ganisation oder Reklame wurden in kürzester Zeit gleichgeschaltet.
Aus Anlaß des 1. Mai 1934, der seit 1933 als „Tag der Arbeit“ proklamiert wurde, schrieb
der Ratgeber des RDE (Reichsverband Deutscher Eisenwarenhändler) - eine kurzfristige
Umbenennung des VDE -: "Rüstet zum Tag der Arbeit. Wir wollen darum daran denken,
unsere Schaufenster in den Dienst des Feiertags zu stellen. Gerade der Eisenwarenhändler
hat mehr als mancher andere Händler mit den schaffenden Volksgenossen zu tun. Ihnen zu
Ehren müssen wir am Tag der Arbeit unsere Auslagen auf den Feiertag abstimmen."

Die Hinweise der Textplakate lauten:
“Ehret den Landmann!“
“Deutsche Saat - deutsche Ernte mit Geräten vom Eisenwarenhändler!”
“Ehret den fleißigen Handwerker!“
“Deutsche Arbeit mit deutschen Geräten vom Eisenwarenhändler”

1933

Schon in der Weimarer Republik ist der Verband für
seine Mitgliedsunternehmen auch als Unternehmens-
beratung tätig.
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Verbandserhebung zur Konjunkturlage in der Branche 1934.

Man arrangiert sich
Die Verbandspolitik im Jahre 1933 ist bestimmt
von der Kampagne für eiserne Öfen (Allesbren-
ner) sowie dem Zugabenabwehrkampf - allein
im Januar 1933 werden 700.000 Pfund ‘Abwehr-
margarine’ in Leipzig verkauft. Die Verkaufs-
preise gehen unter das Niveau von 1913 zurück.
Im Mai 1933 klagt der Verband über das Ein-
zelhandelsschutzgesetz. Es „hat auf der ganzen
Linie enttäuscht und brachte keine Lösung der Wa-
renhausfrage“. Im Verbandsblatt wird am 1. Juni
1933 der Rücktritt des bisherigen Vorstandes be-
kanntgegeben, „um die Bahn für die Gleichschal-
tung entsprechend der innenpolitischen Umwäl-
zung freizumachen“. Es gibt Probleme mit der
Gleichschaltung in den Bezirken - die Mehrheit
der Eisenwarenhändler ist politikfern. Aber, so
ein Bericht an den Vorstand: „Unser Fachhan-
del hatte sich, ohne daß es besonderer Einwir-
kung von oben bedurfte, auf der ganzen Linie
den neuen Verhältnissen angepaßt.“ Vor dem
Verbandstag am 10. Juli 1933 in Berlin wird mit-
geteilt: „Eine Neubildung des Vorstands war be-
reits unter der Hand erfolgt, jetzt sollte diese nun
von der Hauptversammlung gutgeheißen und be-
stätigt werden.“ 38 Gau- und Bezirksgruppen mit
insgesamt 87 Vorstandsmitgliedern hatten den
'Verbandsführer' bestimmt. Auf dem Verbands-
tag werden dann Ergebenheitstelegramme so-
wohl an den Reichspräsidenten von Hindenburg,
den Reichskanzler Adolf Hitler und den Präsi-
denten des Preußischen Staatsministeriums Her-
mann Göring unter Zustimmung aller Teilneh-
mer versendet.
Bereits im Juli 1933 beginnen die neuen Macht-
haber, antisemitische Politik im Alltag umzu-
setzen. Das Gesetz zur Förderung von Eheschlies-
sungen macht das deutlich. Es regelt die Verga-
be von Ehestandsdarlehen für Hausrat und Mö-
bel. Nicht ausgegeben werden dürfen diese Gel-
der in „Verkaufsstellen, deren Inhaber nicht-
arischer Abstammung sind“ und in „Verkaufs-
stellen, deren Inhaber nicht die Gewähr dafür
bieten, daß sie sich jederzeit rückhaltlos für den
nationalsozialistischen Staat einsetzen“.

Die Verbandsmitglieder registrieren gegenüber
1932 Umsatzsteigerungen um 12%, gleichzei-
tig sinken die Kosten um 5%. Die Parole von
der ‘Hebung der Kaufkraft durch Arbeitsbeschaf-
fung‘ wurde ausgegeben.
Im Januar 1934 wird ein Rabattgesetz verab-
schiedet. Bei Barzahlung darf maximal ein Preis-
nachlaß von 3% gewährt werden. Der Verband
registriert 1934 gegenüber dem Vorjahr 28% Um-
satzplus durch die Belebung auf dem Baumarkt,
bei Hausrat allerdings einen Umsatzrückgang
um 20% verglichen mit 1930. Die Einkaufspreise
für den Handel steigen.
Die Verbandsstatuten werden 1934 geändert. Die
Änderung betraf die §§ 8 und 10. Der Satz: „Bei
Satzungsänderungen ist 2/3-Mehrheit der Anwe-
senden erforderlich.“ fällt fort. Der § 10 erhält
dann eine sehr einschneidende neue Fassung, die
dem Verbandsvorstand Vollmachten nach dem
Führerprinzip zugesteht: ”Die Hauptversamm-
lung wählt aus ihren Mitgliedern den Verbands-
vorstand, welcher Verbandsführer heißt. Der Ver-

1933
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Im Sinne unseres Führers ...
Die Bezirksgruppe Berlin des VDE hatte sich be-
schwerdeführend für eine Berliner Mitgliedsfirma
an den Verband des Deutschen Seifenhandels ge-
wandt, um wegen der Preisgestaltung des Mitbe-
werbers aus dem Seifenhandel Beschwerde zu füh-
ren. Daraufhin teilt der Verband des Deutschen
Seifenhandels der Bezirksgruppe Berlin des VDE
Anfang Juni 1934 folgendes mit:
“In der Angelegenheit unseres Mitgliedes W.
Schwandt, Stargarder Str. 59 , teilt uns derselbe mit
Schreiben vom 1.6. mit, im Sinne unseres Führers darf
man nicht so teuer sein. Wir bitten uns mitzuteilen,
ob wir in dieser Angelegenheit weiteres veranlassen
sollen.”

1934

des Handels, Dr. Luer, wird festgelegt, daß Be-
schlüsse erst bindend werden durch schriftliche
Zustimmung des Reichsbeauftragten, wie bei Be-
rufung oder Abberufung von Verbandsführern
und bei „der Abgabe von wirtschaftspolitischen
Erklärungen programmatischen Inhalts durch
Führer und Geschäftsführer von Verbänden in
der Öffentlichkeit sowie deren Verbreitung durch
die Fach- und Tagespresse”.

Beginn von Qualifizierungen
Im Verband taucht der Vorschlag auf, Eisenhan-
delsfachschulen einzurichten. Eine Diskussion
um die Lehrzeit beginnt. Sie soll vier statt drei
Jahre dauern. Hintergrund ist die politische Vor-
gabe, mehr Lehrlinge einzustellen und keine aus-
gelernten Kräfte zu entlassen. Das Ziel heißt:
Abbau der Arbeitslosigkeit.
Erneut laufen Schulungen für Angestellte und
Lehrlinge, um den Verkauf von Eisenöfen zu
fördern; vor allem Ostpreußen soll für den ei-
sernen Ofen erschlossen werden, und erstmals
gibt es im Oktober 1934 einen Schulungskurs
für ‘Führer’ im Eisenwarenhandel. Sie sollen
weltanschaulich und fachlich fit gemacht werden.
Im Februar 1934 wird das Gesetz zur Vorberei-
tung des organisatorischen Aufbaus der deutschen
Wirtschaft verabschiedet. Wirtschaftsleiter ist der
Reichswirtschaftsminister. Ihm unterstellt sind die
Reichswirtschaftskammer und sieben Hauptgrup-
pen der gewerblichen Wirtschaft, darin die Reichs-
gruppe Handel mit der Wirtschaftsgruppe Einzel-
handel und in ihr die Fachgruppe Eisenwaren und
Hausrat.
Bereits 1934 wird ein Vierjahresplan erstellt, der,
so ein interner Vermerk für den Vorstand des
Verbandes, „im wesentlichen die Deutsche Auf-
rüstung betraf“. Durchführungsanordnungen
sollen Facharbeiternachwuchs und die Einglie-
derung älterer Angestellter im Einzelhandel si-
cherstellen.
Die Eisenwarenhändler hatten in ihrer Verbands-
geschichte immer wieder die Warenhäuser at-
tackiert. Eine Stellungnahme der Reichsleitung
der NSDAP zu Warenhäusern, warenhausähn-

bandsführer ist befugt, sich seine Mitarbeiter
selbst zu bestimmen, auch die Zahl derselben.
Er ist insbesondere befugt, zu bestimmen, daß
diese Mitarbeiter den Führerbeirat bilden. Der
Verbandsführer ernennt insbesondere einen
Stellvertreter, wenn es erforderlich ist. Vertreter
des Verbandes im Sinne des § 26 BGB ist der
Verbandsführer und nur in dessen Verhinderung
der Stellvertreter. Ist der Verbandsführer an der
Bestellung behindert, so wird der Stellvertreter
von der Hauptversammlung bestimmt. Der Ver-
bandsführer ist berechtigt, Satzungsänderungen
nach seinem Ermessen vorzunehmen und alle
sonst erforderlichen Maßnahmen durchzuführen,
mit Ausnahme der Änderung des Zweckes des
Verbandes.”

Wechsel in der Verbandsspitze
Verbandsdirektor Carl Wittenstein stirbt am 7.
Mai 1934. Carl-August Loose, seit dem 1. April
1934 stellvertretender Geschäftsführer, wird sein
Nachfolger. Auf der Hauptversammlung im Mai
1934 in Goslar wird Hermann Krücken zum Ver-
bandsführer berufen und „ermächtigt, alle Sat-
zungsänderungen durchzuführen, mit Ausnahme
der Änderung des Zweckes des Verbandes“.
Durch eine Verfügung des Reichsbeauftragten
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lichen Betrieben sowie zu jüdischen Firmen vom
13. Februar 1934 wird in der Verbandszeitschrift
zitiert. Sie ist gegen diese Unternehmen gerich-
tet: „Hierzu gehört, daß die oben gekennzeich-
neten Geschäfte Symbole der nationalen Bewe-
gung weder zeigen, anbieten, noch verkaufen.
Außer Hakenkreuzfahnen gehören hierzu jede
Art Bilder unserer Führer, Uniformen und Uni-
formstücke sowie alle auf die nationale Bewe-
gung Bezug habenden Gegenstände, wie z.B.
auch Kinderuniformen, SA-Puppen und derglei-
chen. Bei dieser Gelegenheit sei wiederum be-
tont, daß es Mitgliedern der NSDAP nicht ge-
stattet ist, für Warenhäuser zu werben oder etwa
sie in Uniform zu betreten.“

Die Umsätze steigen wieder
Der Verband meldet: 1934 wird der Umsatz von
1930 wieder erreicht.
Am 30. Januar 1935 läuft die Saarabstimmung
- mehr als 80% der Bevölkerung stimmen für
den Anschluß. Die Eisenwarenhändler halten de-
monstrativ im Juni 1935 ihren Verbandstag in
Saarbrücken ab. Der Verband spricht von einer

Dankespflicht. Referent ist Gauleiter Bürkel. Im
Juli 1935 fährt eine Eisenhändlerdelegation zur
internationalen Eisenhändlertagung nach Brüs-
sel. Dort hagelt es Klagen über Hausierer und
„in manchen Staaten riesenhaft emporschnel-
lende Autoläden“.
Die Umsätze liegen 1935 um 5% höher als 1934
und um 30% höher als 1933. Das sei, so der Vor-
stand, ein „entscheidender Aufstieg“.
Im selben Jahr wurde der Verband Deutscher Ei-
senwarenhändler systembedingt zum Vertrags-
verband Deutscher Eisenwarenhändler.

Neue Werkstoffe
werden Thema
1936 beschäftigt sich der Verband mit neuen
Werkstoffen, aus denen seit zwei Jahren neue
Produkte hergestellt werden, mit Leichtmetal-
len und Kunstpreßstoffen. Metall wird für die
Rüstung gebraucht. In einem internen Bericht
heißt es, 1935 „hatte das Deutsche Reich unter
Adolf Hitler seine volle Wehrfähigkeit wiederge-
wonnen (...) die schon seit 1934 betriebene, nun
aber stark gesteigerte Aufrüstung der deutschen
Wehrmacht blieb auf das deutsche Wirtschaftsle-
ben, also auch auf den deutschen Eisenwaren-
handel, nicht ohne Einfluß“. Die Umstellung der
deutschen Wirtschaft auf Kriegsproduktion zeigt
sich in staatlichen Anordnungen, der Einsetzung
von Überwachungsstellen, der Einschränkung
von Rohstoffen und der Lenkung der Industrie-
produktion. Auf der Jahrestagung des Verban-
des im Juni 1936 in München sagt der Vorsit-
zende Krücken: „Wenn ich nun mit diesen kur-
zen Ausführungen die hauptsächlichen Sorgen und
Nöte des Eisenwarenhandels geschildert habe, so
dürfen wir auch nicht die Augen verschließen vor
den gewaltigen Fortschritten, die wir in den nun-
mehr drei Jahren nationalsozialistischer Regie-
rung erzielten (...) Nun marschieren wir gemäß
unserem alten Wahlspruch ‘Vereinte Kraft Erfolg
nur schafft’ mit festem Schritt hinter Adolf Hit-
lers Fahnen in das 40. Jahr unserer Arbeit. Für
unseren Berufsstand. Für Volk und Vaterland.“

1934 - 1936

Vertreter(un)wesen
„Die Arbeitslosigkeit der letzten Jahre hat ergeben,
daß die Vertretertätigkeit ganz enorm angeschwol-
len ist. Die Arbeitszeit von Geschäftsinhabern und
Einkäufern ist aber so wertvoll, daß sie unmöglich
sämtlichen, täglich vorsprechenden Vertretern Ge-
hör schenken können. Als besonders unangenehm
werden zur Zeit von uns die Besuche von Vertretern
von 1. Versicherungsgesellschaften, 2. Spediteuren
und 3. Kohlenhändlern empfunden. Es wird dabei
mit einer Aufdringlichkeit vorgegangen, die nicht
mehr in den Grenzen des Anstandes bleibt, so daß
der Besuchte die Vertreter in energischem Ton ab-
weisen muß. Besonders unangenehm ist, daß der
Vertreter immer versucht, sich als Kunde einzufüh-
ren. Auch der Hinweis auf irgendwelche anderen
Verbindungen wird mit Unrecht gebraucht. Als
schlimmster Fall ist uns bekannt geworden, daß sich
ein Vertreter als Kriminalpolizist auswies und am
Schluß eine Versicherung abschließen wollte.“
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Im Juni 1936 wird den Mitgliedern erstmals die
Zusammensetzung von Leitung und Beirat der
Fachgruppe 7 (Eisenwaren) bekanntgegeben. Die
Zeit der Wahlen ist vorbei.

Kriegswirtschaft beginnt
Im Oktober 1936 läuft in Köln die Ausstellung
Kampf dem Verderb. Dort wird von den Eisen-
warenhändlern eine Musterstube Deutscher
Haushaltswaren als Hilfsmittel im Kampf gegen
den Verderb vorgestellt. Im selben Monat wird
das Verwendungsverbot für Kupfer, Blei, Zinn,
Nickel und Zinkblech bekanntgegeben. „Viele Ar-
tikel des Eisenwarenhandels durften nun nicht
mehr hergestellt werden, manche andere Arti-
kel durften nun nicht mehr verkauft werden“,
registriert ein Bericht an den Vorstand. Auch ein
Herstellungsverbot für bestimmte Gießereier-
zeugnisse wie Säulen, Pfosten, Kandelaber, Bau-
zierrate und Schilder jeglicher Art wird erlas-
sen. Den Geschäftsinhabern ist die Abgabe von

Waren an Hamsterer verboten. Im November
werden Preiserhöhungen untersagt. Die Händ-
ler sollen zur Umstellung auf neue Werkstoffe
gezwungen werden. In seiner Jahresbilanz regi-
striert der Verband eine weitere langsame Um-
satzsteigerung. Seit November 1936 sind die
Fachlichen Mitteilungen vertraulich. Sie dürfen
nicht an die Presse weitergegeben werden.
1937 wird ein Sonderausschuß für Rohstofffra-
gen in der Fachgruppe 7 einberufen. Auf Anord-
nung der Überwachungsstelle für unedle Metal-
le wird ein Herstellungs-, Verkaufs- und Liefer-
verbot für viele Artikel des Eisenwaren- und
Hausrathandels erlassen. Der Reichskommissar
für die Preisbindung ordnet an: „Qualitätsver-
schlechterung bei gleichen Preisen ist gleichzu-
setzen mit Preiserhöhungen. Höhere Verkaufsprei-
se sind verboten.“ Die Folge ist eine Kampagne
für Waren aus neuen Werkstoffen, für Flugzeug-
modellbau-Artikel, für Elektrogeräte und Elektro-
werkzeuge. Die propagierten neuen Werkstoffe
sind Leichtmetall, Asbestzement, Kunstpreß-
stoffe, Glas und Porzellan.
Bei der Kontingentierung des Jahresbedarfs 1937
werden Rangordnungen festgelegt. Erste Prio-
rität haben die Wehrmacht und Institutionen, die
für die Verkehrslogistik arbeiten. Bei Produkten
für den privaten Verbrauch rangiert die Kfz-Indu-
strie vor Maschinenbau, Schiffsbau, Hütten und
Zechen. Die Überprüfung der Kontingente er-
folgt durch Kontrollnummern. „Der Handel hat
sich in seinen Bestellungen verständnisvolle Zu-
rückhaltung aufzuerlegen“, mahnt der Verband.

Herstellungsbeschränkungen
werden verschärft
Am 7. März 1937 feiert der Verband sein 40jähri-
ges Bestehen. Ein Jahr zu früh, da man noch bis
zum 50. Jubiläum die Gründung des Verbandes
Süddeutscher Eisenwarenhändler am 7. März
1897als Gründungsdatum für den VDE anneh-
men wird.
Am 5. Juli 1937 folgt der Umzug in Berlin zum
Lützowplatz 15. Bei der Eisenhändlertagung im
Juni in Düsseldorf sind 250 Firmen vertreten.

1936 - 1937

1939: Werbung im Windschatten der Aufrüstung.
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Der Verband hat 13.000 Zwangsmitglieder.
Im April 1937 werden die bisherigen Fachgrup-
pen 7, 8 und 30 zur Fachgruppe V mit den Berei-
chen Eisenwaren, Hausrat, Glas,Porzellan, Ke-
ramik und Elektro zusammengefaßt. Vorsitzen-
der Krücken sagt: „Dieser einheitliche Geist, der
auf Grundlage nationalsozialistischer Weltan-
schauung, über die Verschiedenheit des einzelnen
Faches hinweg, einzelhändlerisch denkt und han-
delt, ist bitter nötig.“
Auf einer Tagung der Fachgruppe V in Mün-
chen redet Reichswirtschaftsminister und Reichs-
bankpräsident Hilmar Schacht: „Zur Wehrhaft-
machung unseres Volkes mußten vorübergehend
bestimmte Rohstoffe dem Allgemeinverbrauch ent-
zogen werden.“
Im Juli erscheint eine neue Liste mit Herstel-
lungsbeschränkungen für 375 Artikel, darunter
sind: Backformen, Bügeleisen, Eimer, Kaffee-
mühlen, Pfannen, Siebe, Töpfe, die meisten haus-
wirtschaftlichen Maschinen. Bei Möbeln aus Ei-
sen und Stahl wird eine Reduzierung des Gewichts
auf 35% des Ausgangsgewichts festgeschrieben.
Der Verband initiiert als Gegenmaßnahme eine
Warenaustauschstelle. Getauscht werden aller-
dings fast nur Ladenhüter. Die Tauschaktion wird
im Februar 1938 eingestellt.
Die Reichspressekammer verfügt: Bis Ende 1938

sind Verbandszeitungen in verlegerisch tätige Un-
ternehmen zu überführen. Das neue Fachblatt
Deutscher Eisenhandel, Eisen- und Stahlwaren-
markt erscheint nun bis März 1945 in Kooperati-
on mit zwei weiteren Fachzeitschriften im Vogel-
Verlag, Pößneck, Thüringen.
Im Oktober 1937 ergeht die Verfügung, die Ofen-
produktion auf 70% zu reduzieren. Die Eisenwa-
renhändler klagen über Warenverknappung. Der
Bedarf in Haushaltungen und Landwirtschaft ist
nicht mehr zu befriedigen. Der Zwei-Monatsbe-
darf muß gemeldet werden, ebenfalls die Lager-
bestände. Ein Verzeichnis mit zwölf Warengrup-
pen und 225 Artikeln erscheint. Ihr Bezug er-
folgt durch Zuteilungsscheine. Die Aktion heißt
AH-Aktion. AH steht für Aktion Handel.
Im November 1937 ergibt die Untersuchung der
Betriebsstruktur des Eisenwarenhandels in Thü-
ringen, daß mittlerweile lediglich neun von 469
Geschäftsinhabern oder Geschäftsführern nicht
arisch sind. Diese intern ermittelte Zahl wird als
einzige aus der umfangreichen Befragung nicht
veröffentlicht.
1937 bilanziert der Verband erhöhte Umsätze,
aber Probleme bei der Warenwiederbeschaffung
und durch Verordnungen und Vorschriften mit
Strafandrohung. „Der Begriff ‘Gelenkte Wirt-
schaft’ hatte für den Einzelhandel unseres Faches
im Laufe des Jahres 1937 Gestalt und Charakter
angenommen, der Manchem bedrohlich erschien“,
heißt es in einem Bericht an den Vorstand.

Der Druck wird noch stärker
Das Jahr 1938 beginnt mit der Anordnung 30
der Überwachungsstelle für Eisen und Stahl. Sie
enthält Herstellungsverbote und -beschränkun-
gen für 47 Positionen, darunter Sinkkästen, Fut-
tertröge, Krippen, Raufen, Wäschepfähle, Pfosten,
Kohlekästen. Es gibt Lieferschwierigkeiten bei ver-
zinkten und emaillierten Blechwaren, besonders
bei verzinkten Eimern. Gleichzeitig werden Preis-
senkungen für Markenartikel angeordnet, und
zwar u.a. für Schlösser, Rasierklingen, Schaufeln,
Schnallen, Gardinenklammern. Diese Produkte
sollen 2 bis 10% billiger werden.Das Verbandshaus in Berlin, Lützowplatz 15, 1937 - 1943.

1937 - 1938
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Leider immer häufiger nötig!

1938

Der Reichskommissar für Preisbindung ordnet
weitere ‘freiwillige’ Preissenkungen an, und zwar
um 2,5 bis 5%. Der Verband merkt intern an: „Für
die Verbraucher, für welche doch diese Preissen-
kungen in’s Werk gesetzt wurden, waren sie be-
deutungslos. Denn ob jemand für eine Treppen-
stange 80 Reichspfennige oder 76 Reichspfenni-
ge bezahlt, die ihm 15 oder 20 Jahre Dienst tut,
ist für den Käufer, selbst wenn er 20 Stangen auf
einmal kauft, ziemlich unwesentlich. (...) Für In-
dustrie und Handel verhundertfachen sich diese
kleinen Unterschiedsbeträge jedoch und kommen
dadurch in Betracht.“
Weitere Herstellungsbeschränkungen, z. B. für
Drahtstifte um 80%, d. h. auf 20%, und für Blu-
mendraht um 75%, d. h. auf 25%, werden erlas-
sen, gleichzeitig mit der Anordnung von Preis-
senkungen für Butterformer und Soßensiebe, für
landwirtschaftliche Geräte wie Schrotmühlen,
Kartoffelquetschen, Häckselschneider und Brenn-
holzsägen. Das Reich braucht Metall für die Rü-
stungsproduktion.
Am 13. März 1938 marschiert die Wehrmacht
in Österreich ein.

Wer verkauft was?
Der Verband startet den Wettbewerb ‘Kampf dem
Verderb’; 600 von 13.000 Firmen sind dabei.
Auf seiner Jahrestagung im Juni 1938 in Berlin
wird über Märkte debattiert: Wo dürfen Schlitt-
schuhe verkauft werden? Im Sport-, im Schuh-
oder im Eisenwarenhandel? Beschluß: „In Schuh-
warengeschäften bedarf die Hinzunahme von Eis-
lauf-Sport-Stiefeln mit festanliegenden Schlitt-
schuhen keiner Genehmigung nach dem Einzel-
handelsschutzgesetz. Die Hinzunahme des Ver-
triebs loser Schlittschuhe in diesen Geschäften,
auch in Sportabteilungen, ist dagegen ohne Ge-
nehmigung aufgrund des Einzelhandelsschutz-
gesetzes nicht zulässig. Die in einem Genehmi-
gungsverfahren nachzuweisende Sachkunde muß
sich im wesentlichen auf das Anpassen der
Schlittschuhe und auf die Kenntnis der in Be-
tracht kommenden Stahlarten erstrecken. In Ei-
senwarengeschäften ist die Hinzunahme von lo-
sen Schlittschuhen nicht genehmigungspflichtig.
Dagegen ist hier die Hinzunahme des Vertriebs
von Eislauf-Sportstiefeln als genehmigungs-
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pflichtige Neuerrichtung einer Verkaufsstelle an-
zusehen. Die in diesem Genehmigungsverfahren
nachzuweisende Sachkunde muß sich im wesent-
lichen auf die Kenntnis der Lederarten, der
Schuhformen, der Größenmaße und auf das An-
passen der Schuhe erstrecken. Die Hinzunahme
des Verkaufs von Schlittschuhen und Eislauf-
Sportstiefeln in Sportgeschäften bedarf keiner
Genehmigung nach dem Einzelhandelsschutz-
gesetz. Diese Regelung hat keine rückwirkende
Kraft. Ein Eisenwarenhändler der bisher schon
Schlittschuh-Complets vertrieben hat, kann diese
daher unbehindert weiter verkaufen.“

Die Fachschule Wuppertal
entsteht
Mitte 1938 wird über einen möglichen Standort
der geplanten Fachschule für Eisenwarenhändler
diskutiert. Zusätzliche Qualifizierung ist nötig,
denn ab Januar 1939 wird die Buchführungs-
pflicht für alle vorgeschrieben, die Handel trei-
ben. Vorher galt sie nur für Voll-Kaufleute. Die
Eisenwarenhändler kritisieren die eigene Nach-
wuchsausbildung. Lehrlinge waren im wesent-
lichen nur zum Verkäufer ausgebildet und nicht
mit Kontor-Arbeiten vertraut gemacht worden.
Klagen über den Berufsschulunterricht, er sei
praxisfern, kommen hinzu.

So warb man in den zwanziger Jahren im Eisenwarenhandel.

1939 genehmigt der Reichserziehungsminister,
Bernhard Rust, die vieldiskutierte Fachschule.
Sie soll nach Wuppertal. Die Stadt stellt in Elber-
feld Gebäude und Gelände zur Verfügung. Ziel
der Schule soll es sein, die Fähigkeit zur Lei-
tung von Betrieben zu vermitteln. Dauer des Un-
terrichts: 6 Monate, eingeschlossen 14 Tage Fe-
rien. Eine Abschlußprüfung ist vorgesehen. Start
des ersten Lehrgangs soll der 1. April 1939 sein.
Die Schule ist als Internat geplant. Das Schul-
geld beträgt 125 Reichsmark im Monat und zehn
Reichsmark monatlich für Ausflüge und Lehr-
material.
Die Aufnahmebedingungen sind:
1. vollendete Lehrzeit,
2. gute Allgemeinbildung

(Volksschule/Bürgerschule),
3. Befürwortung durch die Bezirksfach-

gruppe.
Der Unterricht beträgt 37 Wochenstunden, da-
von eine halbe Stunde Frühsport, außerdem Be-
sichtigungen.

1938 - 1939

Bis heute wird in dieser Jugendstilvilla gelehrt und gelernt.
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Der Lehrplan:
 50 Stunden Nationalpolitischer Unterricht
190 Stunden Warenkunde
 90 Stunden Verkaufskunde
175 Stunden Betriebswirtschaftslehre und

Schriftverkehr
135 Stunden betriebliches Rechnungswesen
140 Stunden Werbekunde
Am 2. April 1939 wird die Reichsfachschule des
Deutschen Eisenwaren- und Hausrathandels er-
öffnet. Die Eröffnungsrede hält Erich Brink-
mann, der Berufsbildungswart, aus Leipzig. Er
sagt, es „dürfe nicht vergessen werden, daß erst
das Dritte Reich und sein wirtschaftlicher Aufbau
diese Entwicklung ermöglichten. Ihm verdanken
wir daher auch die Reichsfachschule.“ Der erste
Lehrgang hat 38 Teilnehmer.
Der Angriff auf Polen steht bevor. Die Lehrzeit-
abschlußprüfungen werden um ein halbes Jahr
vorgezogen. Deshalb findet im Juni 1939 in Thü-
ringen ein Berufsförderlehrgang statt. Er hat 21
männliche und 18 weibliche Teilnehmer. Bilanz:
„Dabei erwies sich, daß die Damen aufgeschlos-
sener waren, als die meisten Herren.“
Im Juni 1939 bekommt der Verband eine betrüb-
liche Mitteilung: Das Reich ist nicht Schulträger,
daher darf sich die Fachschule in Wuppertal nicht
Reichsfachschule nennen, sonden nur ‘Fachschule
Wuppertal’. Dort soll demnächst der zweite Lehr-

1939 - 1940

Die erste Werbebroschüre der Fachschule 1939.

gang beginnen. Beschluß des Vorstandes nach den
guten Erfahrungen in Thüringen: Auch Frauen
können als Studierende angenommen werden.
Der Kriegsbeginn zwingt zum vorzeitigen Ab-
bruch des ersten Lehrganges an der Fachschule
Wuppertal. Viele Lehrgangsteilnehmer werden
zur Wehrmacht einberufen. Abschlußprüfungen
finden nicht statt, es gibt auch keine Abschluß-
zeugnisse.
Am 3. Januar 1940 beginnt der zweite Lehrgang
an der Fachschule Wuppertal mit 19 Teilneh-
mern. Die Warenaustauschstelle arbeitet wieder.
Weil es Lebensmittel und Kleidung nur auf Kar-
ten gibt, kaufen die Verbraucher Hausrat, auch
Ladenhüter. Keramik und Kunstgewerbepro-
dukte tauchen in Eisenwarengeschäften auf. Im
April 1940 tritt Verbandsführer Hermann Krük-
ken aus Rücksicht auf die Situation seines Un-
ternehmens zurück. Dr. Anton Mettenheimer aus
Frankfurt am Main wird sein Nachfolger.
Die erste Abschlußprüfung an der Fachschule in
Wuppertal bestehen 16 Prüflinge am 28. Juni 1940.

So warb man für die Fachschule 1939.
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Umsatzsteigerungen
Der Verband beschäftigt sich mit den neuen
Werkstoffen der Stunde: Asbestzement wird pro-
pagiert wegen der Metalleinsparung, seiner Iso-
liereigenschaften und Feuersicherheit. Auf dem
Markt sind inzwischen Platten, Rinnen, Regen-
rohre, Tröge und Blumenkästen zum Beispiel
der Marke Eternit.
Der Verband zieht eine politische Jahresbilanz:
„Das Jahr 1938 hatte dem Deutschen Reich das
Sudetenland und die Ostmark gebracht; die Pa-
role ‘Ein Volk - ein Reich’ war erfüllt.“
Wirtschaftlich gilt im Jahr 1938 unbedingter
Vorrang für den Rüstungsbedarf. Obwohl Han-
del und Herstellung gelenkt und beschränkt wa-
ren sowie hemmende Anordnungen die Geschäf-
te behinderten, wurde der Umsatz gesteigert.
Positiv registrierte der Vorstand die Beendigung
der Arbeitslosigkeit und das gestiegene Lebens-
niveau des überwiegenden Teils der Bevölke-
rung. Trotz Warenverknappung und Herstel-
lungsbeschränkungen wurde mehr verkauft. Die
Folge war ein Abbau der Lagerbestände und der
Ausverkauf von Ladenhütern.

Im August 1939 findet die Herbstmesse in Leip-
zig statt. Sie ist schlecht besucht. Es gibt kaum
Anreisen in Autos. Auch die Reichsbahn hat
Schwierigkeiten, ihre Fahrpläne sind geändert,
Soldaten müssen transportiert werden. Im Septem-
ber 1939 beginnt der Krieg mit Polen. Die Eisen-
warenhändler klagen, weil es zunehmend schwie-
riger wird, die benötigten Waren zu beziehen.
Den Verbandsalltag bestimmen Warenverknap-
pung und das Bemühen, neue Produkte anzubie-
ten. Die Einbindung der Eisen- und Metallwa-
renindustrie in die Produktion für den Rüstungs-
bedarf wirkt sich immer stärker aus. Beispiels-
weise ist die Versorgung mit Ofenrohren völlig
unzureichend. Dafür propagieren die Eisenwa-
renhändler Luftschutzartikel, Zubehör für den
Flugzeugmodellbau und Elektrowerkzeuge. Statt
Aluminium- und Blech-Emaille-Geschirr bieten
sie Ton-Kochgeschirr, Porzellan- und Glaswaren
an. Die Schwierigkeiten bei der Warenbeschaffung
lassen nicht nach.

1938 - 1939

Zentrale Produktgruppe im Eisenwarenhandel: Öfen.
Hier eine Werbung der Roeder-Werke, Darmstadt, aus den dreißiger Jahren.
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Warenverknappung durch
Kriegsproduktion
Die ersten Kriegsmonate des Jahres 1939 brin-
gen Umsatzsteigerungen, aber auch eine ver-
schärfte Kontingentierung. Weitere Herstel-
lungsverbote folgen, zum Beispiel für Reklame-
und Firmenschilder, Klosettspülkästen, Blech-
verpackungen für Kekse, Süßwaren, Tabakwa-
ren, gußeiserne Koch-, Brat- und Backgeschirre,
Gußeinlagen für Bohrer, Ofenvorsätze, Unter-
sätze für Bügeleisen und gußeiserne Blumenva-
sen. Auch die Herstellungsbeschränkungen wer-
den ausgeweitet: auf 50% reduziert werden Haus-
und Küchengeräte sowie Schneidwaren, auf 30%
elektrische Heiz- und Kochgeräte, Gasherde, Heiz-
kessel, Badewannen und Abflußrohre sowie auf
10% Christbaumständer und Rollschuhe.
Eiserne Öfen gehen mit Vorrang an die Wehr-
macht. Eine Mangelsituation entsteht bei Kon-
servendosendeckeln. Die werden für Hausschlach-
tungen dringend benötigt. Ab September 1939 ist
die Verwendung von Kupfer, Nickel, Chrom, Ko-
balt und deren Legierungen verboten, es folgt ein
Verbot für die Herstellung von Eimern und Wan-
nen aus Zinkblech.
In einer Mitteilung der Fachgruppe V heißt es:
„Nunmehr hat der Handel dafür zu sorgen, daß
die im Rahmen der Kriegswirtschaft verfügbaren
Materialmengen so gerecht wie möglich verteilt
werden.“ Der Handel greift auf längst ausgemu-
sterte Waren zurück, zum Beispiel auf Holzeimer.
Trotzdem wird die Angebotspalette in den Ge-

schäften kleiner. Priorität hat die Kriegsrüstung
auch bei Nichteisenmetallen und anderen Werk-
stoffen, nämlich Kautschuk, Asbestwaren, Kon-
servengläsern, Batterien, Seilerwaren, technischen
Lederwaren u.a. Am 1. Juli 1940 ergeht das Ver-
bot, Kunstharze für Haushaltungsgegenstände
und sonstige Gegenstände des täglichen Bedarfs
zu verarbeiten. Es folgen Herstellungsverbote un-
ter anderem für Kinderwerkzeuge, Aufschnitt-
schneidemaschinen, Ausstechformen, Backfor-
men, Brotschneidemaschinen, Eismaschinen,
Gemüsehackmaschinen, Brotröster, Kaffeemaße,
Kohlenlöffel, Mandelreiben, Meßbecher, Nuß-
knacker, Nachttöpfe, Pfeffermühlen, Reibe- und
Schneidemaschinen, Rühr- und Knetmaschinen,
Waffeleisen, Zitronenpressen, Briefkästen, Garten-
möbel, Geflügelscheren, Obstmesser, Fahrtenmes-
ser, Fahrradständer, Garderobenständer, Schlag-
mausefallen. Das Herstellungsverbot für Kohle-
kästen entfällt nach kurzer Zeit wieder. Der Ver-
band registriert „Hunger nach Ware und wenig
Aussicht zur Befriedigung“.
Das Jahr 1940 bringt viele Geschäftsschließun-
gen, weil die Firmeninhaber eingezogen werden.
Im Jahr 1941 greift die Kriegswirtschaftsverord-
nung von 1939. Höhere Gewinne im Jahr 1940
als im Jahr 1939 gelten als Kriegsgewinn; der
aber ist verboten. Der Staat fordert Preissenkun-
gen. Gleichzeitig fordern die Finanzämter, die-
se Gewinne abzuführen.
Neue Verbotslisten werden aufgelegt. Ein Ver-
bandslehrgang für Betriebsführer in Selb bringt
„kriegsbedingte Schwierigkeiten bei Unterbrin-
gung und Verpflegung“.

Teilnehmer der Arbeitstagung in Goslar im Jahre 1940 vor der
Kaiserpfalz.

1939 - 1941

1940 fand in Goslar eine Arbeitstagung über die Technik von Ofen
und Herd statt. Das Bild zeigt den Tisch der Breslauer, die recht zahl-
reich auf dieser Tagung vertreten waren. Zu diesen Breslauern hatte
sich (im Vordergrund rechts) ein Kollege aus Danzig gesellt.
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Vom April 1941 an gibt es auf Anweisung keine
Mitgliederrundschreiben mehr - wegen Papier-
knappheit. Ab Juli 1941 dürfen Schneeketten nur
noch an Autobesitzer verkauft werden. Ab No-
vember 1941 werden neben Kontrollnummern
für die Betriebe Kontrollmarken eingeführt.
1942 wird die Kontingentbuchführung bei einem
Umsatz von mehr als zehn Tonnen gefordert. Die
zugebilligten Kontingente sind größer als die lie-
ferbaren Mengen. Der Reichsminister für Volks-
aufklärung und Propaganda, Josef Goebbels, ord-
net den Ausfall aller Messen an, um „alle Kräfte
des deutschen Verkehrswesens für den Krieg und
die Rüstung“ einsetzen zu können.
Ab Januar 1942 gibt es nur noch Schrauben mit
metrischem Gewinde. Der Prozeß der Normung
ist damit abgeschlossen. Die Stadt Oberhausen
führt Ausweise für den Bezug von Haushaltswa-
ren ein. Ihre Beschaffung ist nur bei zwingender
Notwendigkeit möglich; andere Städte folgen.
Verstöße gegen das Verbot von Preiserhöhungen,
auch wenn sie aus erhöhten Einkaufspreisen re-
sultieren, werden durch Prüfungsbeamte festge-
stellt und hoch bestraft. Die Waren werden be-
schlagnahmt und in Berlin ausgestellt. Die Zeit-
schrift Deutscher Eisenhandel berichtet am 16.
April 1942: „Auf langen Tafeln ausgebreitet fin-
den wir hier Spielwaren, Galanteriewaren, Haus-
rat, Glas und keramische Erzeugnisse. Die Aus-
zeichnung aller Gegenstände mit dem Erzeuger-
preis und dem Verkaufspreis des Einzelhändlers
und die Angabe des zulässigen Verkaufspreises
spricht für sich.“
Im Juni 1942 können die Kontrollnummern nicht
mehr kontrolliert werden. Sie werden vom 30.
September 1942 an ungültig. Stattdessen gibt es
Eisenschein, Eisenübertragungsschein und Eisen-
marke, außerdem Sonderkontingente beispielswei-
se für Eimer, Kartoffelkörbe, Schaufeln und Sen-
sen. Dringender Bedarf mußte befriedigt wer-
den. Aber neue Eingriffe in den Markt folgen
unverzüglich. Im September 1942 wird eine Mel-
depflicht für Öfen und Herde eingeführt. 25% der
Lagerbestände des Handels werden beschlagnahmt
und weitere Herstellungsbeschränkungen in Form,
Abmessung und Gewicht werden unter anderem

für Hacken, Schaufeln, Gabeln, Sensen, Eggen,
Pflugschare und Kartoffelkörbe erlassen.
1942 fehlt überall Personal. Viele Eisenwaren-
händler und ihre Angestellten leisten inzwischen
Wehrdienst oder arbeiten in der Rüstungsindu-
strie. Die Branche leidet unter Lehrlingsmangel.
Der Eisenwarenhandel ist überaltert.
1943 wird das Verbandsgebäude in Berlin,
Lützowplatz, durch Bomben zerstört. Auch der
Lehrbetrieb an der Fachschule in Wuppertal ist
nicht mehr aufrecht zu erhalten und wird vom Juni
1943 an im Eisenhof, einer Bezirksfachschule für
den Eisenwarenhandel, in Düben an der Mulde
fortgeführt. Der 11. Lehrgang legt am 28. Sep-
tember 1944 die Prüfung ab. Von 14 Teilnehmern
bestehen zehn mit "gut". Neun davon sind Frau-
en. Die Eisenwarenzeitschrift, die im Oktober 1944
als gemeinsame einheitliche Notausgabe aller bis-
herigen Fachzeitschriften erscheint, berichtet dar-
über. Im selben Blatt wird völlig ungeachtet der
Examensergebnisse die Mitarbeit von Frauen im
Eisenwarenhandel als "Überbrückung zeitbeding-
ter Umstände" bezeichnet. Nach dem Kriege, bit-
teschön, dürften sich Frauen nicht mehr ihren "ent-
weder vorhandenen oder vorbestimmten Haus-
halts- und Mutterpflichten entziehen". Immerhin
wird von der Zeit nach dem Kriege geredet.
In den offiziellen Mitteilungen des Verbandes, -
die Adresse lautet seit Oktober 1944 Berlin-Lich-
terfelde, Unter den Eichen 58 - die in der ge-
meinsamen Eisenwarenzeitschrift veröffentlicht
werden, fällt eine Ankündigung für Preissenkun-
gen bei Rasierklingen auf. Im selben Blatt steht

1941 - 1944

Bezugsscheine im Dritten Reich und nach dem Kriege.
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Die Verbandsarbeit liegt danieder. Der Vorstand
berichtet: „Als der VDE vor seiner Auflösung
stand, wurden am 4.6.1943 seine Vermögenswerte
auf einen ins Leben gerufenen ‘Wirtschaftsdienst
Deutsche Eisenwarenkaufleute’ übertragen.“
Während einer Nacht- und Nebelaktion treffen
sich die Vorsitzenden der Landesgruppen des
Verbandes mit dem Vorstand in der ehemaligen
sudetendeutschen Stadt Neu-Titschein (Jicin No-
vý) und übertragen die Vermögenswerte entspre-
chend der Zahl der Mitglieder der Landesgrup-
pen prozentual auf die Vorsitzenden. Diese wie-
derum bilden dann nach Zeichnung der Anteile
die Gesellschafter des Wirtschaftsdienstes Deut-
scher Eisenwarenkaufleute. Trotz zahlreicher Ein-
sprüche und Widerstände gegen diese lediglich
zweckgebundene Vermögensübertragung gelingt
es dem Eisenwarenhandel die wesentlichen
Vermögensbestandteile zu erhalten. Um dem Zu-
griff der NS-Wirtschaftsverwaltung zuvorzukom-
men, fährt der damalige Vorsitzende der Landes-
gruppe Niedersachsen, Heinrich Gahrns, in seine
Heimatstadt Goslar und läßt beim dortigen Amts-
gericht die neugeschaffene GmbH eintragen.
Geregelte Verbandsarbeit ist bis zum Kriegsen-
de nicht mehr möglich.

ein Inserat: "Rasierklingen. Stumpfe Rasierklin-
gen werden nachgeschliffen. Hoher Rabatt. Rücks.
innerhalb 2 - 3 Tagen." In Eisenwarengeschäften
wurde ein Schärfer für Rasierklingen angeboten.
Das war ein Halter aus Holz, in dem zwei gerauh-
te Glasscheibchen schräg zueinander gehalten
wurden. Die Klinge wurde auf dem Glas hin und
her geschoben, also abgezogen. Ware war knapp
und sollte billiger werden.
Im neuen Eisenwaren-Einheitsfachblatt stehen
keine Todesanzeigen gefallener Verbandsmit-
glieder mehr. Nur noch ein offizieller Nachruf
auf den an der Westfront gefallenen Geschäfts-
führer der Fachabteilung Porzellan, Dr. Körting,
wird abgedruckt.
Im Leitartikel - Überschrift "Ein Teil des Gan-
zen" - lobt Schriftleiter Ernst Losacker die Be-
deutung des Eisenwarenhandels für die Rü-
stungsindustrie. Für den Eisenwarenhandel sei
die Lieferung der Teile immer die Hauptaufga-
be gewesen, und er habe damit "wohl die schön-
ste und eine der wichtigsten Aufgaben erfüllt, die
dem Fachhandel im Kriege gestellt sein können".
Fast wirkt es heute, als wäre zur Abschreckung
für alle, die nicht mehr so recht an den Endsieg
glauben wollten, ein Urteil gegen einen Eisen-
warenkaufmann abgedruckt worden: Fünf Jah-
re Zuchthaus wegen Warenhortung.

1943 - 1945

Nach dem Kriege eine ausgebrannte Hausruine, 1949 wurden in
sie zehn Schaufenster eingebaut (links), verkauft wurde allerdings
noch in einem der früheren Lagerhäuser (rechts) .

Geschäfte, die aus Trümmern wachsen.
Beispielhaft: J. B. Deppisch, Würzburg:
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Eine Nadel des früheren VDE,
des damaligen sogenannten
Mainzer Verbandes, der der Vor-
vorgänger des heutigen ZHH ist.
Es ist eine Nadel mit breitem
Goldrand, die von einem Ehren-
mitglied oder führendem Mit-

glied des Verbandes getragen wurde, mit dem heute
noch geltenden Verbandsmotto „Vereinte Kraft - Er-
folg nur schafft“. Die Ehrennadel des FDE - das Kreis-
pfeilzeichen - ist ein kleines unscheinbares Abzeichen.
Früher trug man halt die Verbandssymbole noch groß
und auffallend.

1945 - 1949

Neubeginn und Konsolidierung
Der Verband Deutscher Eisenwarenhändler
(VDE) beginnt nach Kriegsende 1945 praktisch
wieder bei Null. Deutschland liegt in Trümmern,
ist aufgeteilt in vier Besatzungszonen, untersteht
dem alliierten Kontrollrat. Die östlich der Oder
und Görlitzer Neiße liegenden Gebiete kommen
unter sowjetische bzw. polnische Verwaltung.
Weit mehr als zehn Millionen Deutsche aus die-
sen Gebieten werden nach Mittel- und West-
deutschland vertrieben. Sie müssen eine neue
Bleibe und neue berufliche Chancen in einem
weitgehend zerstörten Land suchen und finden.
Demontagen und Reparationen stellen zusätz-
lich schwere Belastungen für den Wiederaufbau
schwer zerstörter Städte und Landschaften dar.
Unterschiedliche Entwicklungen in der östlichen
und den westlichen Besatzungszonen, der "kal-
te Krieg" zwischen den Siegermächten des Zwei-
ten Weltkrieges, zwischen der UdSSR und den
USA, führen im Mai 1949 zuerst zur Gründung
der Bundesrepublik Deutschland aus den drei
Westzonen und im Oktober desselben Jahres der
Deutschen Demokratischen Republik auf dem
Gebiet der sowjetischen Besatzungszone. Der
wirtschaftliche Aufschwung, das sogenannte
Wirtschaftswunder, in den westlichen Besatzungs-

Sofort nach Aufhebung der Berlin-Blokade rollten die ersten ge-
schmückten Waggons mit Eisenwaren nach West-Berlin. Auch
das ein typisches „Zeitzeichen“.

zonen, der späteren Bundesrepublik Deutschland,
wird maßgeblich durch den Marshallplan, vom
US-Kongreß am 3. April 1948 verabschiedet,
sowie die Einführung der DM im Juni 1948 vor-
angetrieben. Da die UdSSR den Plan aus ideolo-
gischen Gründen abgelehnt hatte, nimmt die
wirtschaftliche und politische Entwicklung im
sogenannten Ostblock eine andere Richtung.
Ein englischer Karikaturist umschreibt - schon
im Anfangsstadium - den auseinanderstreben-
den Prozeß innerhalb Deutschlands scharfzün-
gig, aber der Entwicklung durchaus angemes-
sen, mit folgender Unterzeile: „One Volk, Two
Reichs, No Fuehrer“.
Berlin nimmt eine Sonderstellung ein und un-
terliegt - auch nach der Gründung der beiden
deutschen Staaten - nach westlicher Auffassung
weiterhin den Bestimmungen des Viermächte-
abkommens, dem für Berlin-Ost die Sowjetuni-
on, die Ostblockstaaten und die DDR widerspre-
chen. Im Zuge der sich verschärfenden Ost-West-
Spannungen sperrt die UdSSR vom 24. Juni 1948
bis zum 12. Mai 1949 die Land- und Wasserwe-
ge für den Personen- und Güterverkehr nach
West-Berlin. Während dieser Blockade wird die
Stadt durch die legendäre Luftbrücke versorgt.
Für Ostdeutschland bringt die Entwicklung in
der Folge eine weitgehende Liquidierung des
Handels und eine Überführung in die staatliche
Handelsorganisation (HO).
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 1945 - 1948

In Westdeutschland blüht der Handel trotz manch
erheblicher Schwierigkeiten Zug um Zug wie-
der auf. Er findet bald nach dem Kriege seine ei-
genen Organisationen auf demokratischer Basis.
Bereits 1945 nehmen Eisenwarenhändler erste
Kontakte auf, um den Verband Deutscher Ei-
senwarenhändler (VDE) erneut ins Leben zu ru-
fen. Der VDE hatte den größten Teil seiner Selb-
ständigkeit verloren, als er 1935 zum Vertrags-
verband Deutscher Eisenwarenhändler werden
mußte. Mit dem Zusammenbruch des Dritten
Reiches gab es formal keinen Verband mehr. Am
18. Januar 1946 findet schließlich die konstitu-
ierende Sitzung in Hamburg und Neugründung
des rechtlich selbständigen VDE statt, der am
24. Juni desselben Jahres ins Vereinsregister ein-
getragen wird.
Der für die Verbandsgeschichte historische Be-
schluß in Hamburg wird von den Fachkaufleuten
! Hermann Cordes, Uelzen,
! Heinrich Gahrns, Goslar,
! Eduard Koch, Hamburg,
! Emil Lässig, Hannover,
! Adolf Popken, Lüneburg,
! Guido Pruter, Hamburg,
! Wilhelm Roloff, Braunschweig, sowie
! August Waldschmidt, Dortmund,
gefaßt.
Erster Geschäftsführer nach dem Kriege wird er-

neut Dr. Rudolf Roloff - scherz-
haft auch “Dr. Rohstoff” (in Er-
innerung an seine Verdienste in
Zeiten der Kontingentierung) ge-
nannt -, der schon im Dritten Reich
die Geschäftsführung des Vertrags-
verbandes innehatte. Er nimmt die-
se Funktion von 1945 bis 1956 wie-
der wahr.
Goslar wird zur Hauptgeschäfts-
stelle erklärt. Dienststellenleiter

wird Alfred Grossmann. Die Geschäftsstelle in
Krefeld, in der man sich direkt nach dem Krie-
ge getroffen hatte, sollte die damals besonderen
verkehrsgünstigen Verbindungen zu den zahl-
reichen Organisationen der eisen- und stahlver-
arbeitenden Industrie herstellen und aufrecht

Dr. Rudolf Roloff

Alfred Grossmann

Die Geschäftsstelle in Goslar 1945.

erhalten. Beide Geschäftsstellen
arbeiten in behelfsmäßigen Unter-
künften; in Goslar in der ehemali-
gen Portierloge der Industrie- und
Handelskammer mit einer Gesamt-
fläche von fünf Quadratmetern
und einem durch Alter leicht lä-
dierten Holzfußboden. Im Rund-
schreiben 3/1946 an die Mitglie-
der heißt es wörtlich: „Wir sind
gezwungen, die schwierige Arbeit des Wieder-
aufbaues in einer behelfsmäßigen Unterkunft mit
geliehenem Mobiliar und einer gemieteten
Schreibmaschine durchzuführen“. Und weiter:
„Welche Mitgliedsfirma ist in der Lage, uns etwas
Mobiliar und eine Schreibmaschine (auch leih-
weise) zu vermitteln. Auch für den Nachweis von
Bezugsquellen für Büromaterial (Briefumschläge,
Abzug- und Durchschlagpapier, Ordner, Schnell-
hefter) wären wir sehr dankbar. Allen Anfragen
bitten wir, unbedingt einen Umschlag für die Be-
antwortung beizufügen, da es  uns in Anbetracht
des außerordentlichen Umfanges unseres Schrift-
wechsels nicht möglich ist, die hierfür erforderli-
chen Umschläge zu beschaffen.”
Rundschreiben können nur gedruckt werden,
wenn vorher entsprechende Mengen an Altpa-
pier beim Wirtschaftsamt gegen Quittung abge-
liefert werden. Ein Aufruf an alle Mitglieder der
damaligen britischen Besatzungszone bringt dem
VDE hunderte von
Päckchen à zwei Ki-
logramm mit kompri-
miert gefaltetem Alt-
papier, das dem Ver-
band die Möglich-
keit bietet, für die
Mitglieder die ersten
Rundschreiben und
späteren Mitteilun-
gen periodisch aus-
zuliefern. Die Bin-
dung zwischen Ver-
band und Mitglied
kann so gefestigt
werden.
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Mit dem Holzvergaser und glatten Reifen nach Remscheid
Wer in den ersten Nachkriegsjahren Ware anbieten wollte, der mußte schon selbst zu den
Herstellern fahren, um sie abzuholen. Es gab ja noch alte Lieferbeziehungen, die auch von
den Fabrikanten aus Solingen, Remscheid und Wuppertal gepflegt wurden. Mehr Aussicht
auf besonders begehrte Waren wie Sägen, Zangen oder Hammer hatte man, wenn etwas als
Kompensation geboten werden konnte. Da es sich bei der Kompensationsware fast durch-
weg um Lebensmittel, eventuell auch um Zigaretten oder Spirituosen, handelte, die streng
bewirtschaftet waren, war eine Einkaufsfahrt immer mit dem Risiko verbunden, daß diese
Waren schon auf der Hinfahrt bei einer der häufigen Kontrollen durch die deutsche Polizei
beschlagnahmt wurden. Besonders groß war das Risiko, wenn man eine solche Einkaufs-
fahrt mit dem Zug unternahm, die Züge zwischen Niedersachsen und dem Ruhrgebiet
wurden von der Bevölkerung gern zu „Hamsterfahrten“ genommen. Das war bekannt und
führte auf den Bahnhöfen zu Razzien.
Weniger Risiko ging man ein, wenn man einen fahrbaren Untersatz „organisiert“ hatte.
Das war in diesen Zeiten ein Lastwagen mit offener Ladefläche, die Planen waren längst
zerfetzt. Es war ratsam, den Lkw nicht allein zu lassen und die Ladung nachts zu bewa-
chen. Angetrieben wurde dieser Lastkraftwagen durch Holzgas, das ein Generator erzeug-
te. Dieser runde Kessel mußte auf jeder Fahrt mehrmals gefüllt werden. Deshalb nahm das
Holz einen Teil der Ladefläche ein. Ohne die Plane wurde das Holz bei Regen naß, wenn
man es nicht in Säcken aufbewahrte, die gegen den Regen abgedeckt wurden.
Auf einer solchen Fahrt fing es an zu schneien. Da stellte sich dann heraus, daß der Lkw
völlig abgefahrene Reifen ohne jedes Profil hatte, und aus war es vorläufig mit der Ein-
kaufsfahrt. Jetzt hieß es ein Quartier suchen. An ein Hotel war nicht zu denken, denn in
den zerbombten Städten hatten die Besatzungsmächte alle einigermaßen intakten Hotels
beschlagnahmt. Übernachtet wurde also in einem Saal, in dem viele Etagenbetten aufge-
stellt waren. Das Schnarchkonzert kann man sich vorstellen. Doch es gab auch andere
Töne, denn zu essen gab es nur Maisbrot, das zu erheblichen Blähungen führte. Doch war
man schon froh, wenn man überhaupt etwas zu essen hatte.

1947 - 1948

Die "Verbandsgebäude" in Goslar:
links:
das Verbandsbüro ,Markt 9,
1946/47
rechts:
die Geschäftsstelle auf der Breite-
straße 87 - 89,
in den Jahren 1947 - 1950.
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1947

Bergbau-Punkteprogramm 1947
Seit dem 20. Februar 1947 wurde das Punktesystem für den Bergmann eingeführt. Der Berg-
mann erhielt neben der Zahlung des regulären Lohnes bis zu 150 Punkte monatlich. Mit
diesen Punkten konnten zusätzlich Lebensmittel, Textilien, Leder- und Haushaltwaren be-
zogen werden.
Da der Wiederanlauf des Wirtschaftslebens ausschließlich von der Steigerung der Kohlepro-
duktion abhing, diente das Punktesystem dazu, dem Bergmann einen möglichst starken Anreiz
zur freiwilligen Produktionssteigerung zu geben. Die Hoffnung auf Produktionssteigerung
wurde voll erfüllt. Es gab aber Unruhe und Unzufriedenheit, da derjenige, der Punkte hatte
- auch damit wurde schwarz gehandelt - seine Bedarfswünsche erfüllen konnte, der andere
fühlte sich in ein Zwei-Klassen-System versetzt, da er leer ausging.
Das beginnende Wirtschaftswunder hatte nicht nur gute Seiten.

Bergmanns-Punkte und -Bezugskarten: Für 30 Punkte gab es 1947 einen zweiflammigen Gaskocher, für 40
eine Elektrokochplatte, für 3 eine Beiß- oder Kombizange, für 2 ein mundgeblasenes Weinglas, für 350 eine
Waschmaschine mit Elektromotor und für 100 eine mit Handbetrieb ... auch Schnaps, Kaffee, Tabakwaren
gehörten zu den Sonderrationen für Bergleute.
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Ein "Baustein" für das neue Verbandhaus wird überreicht...

Das VDE-Haus in Düsseldorf -Stockum, anno 1950.

Nach der Währungsreform 1948 geht es dann
sowohl mit der Mitgliederzahl als auch mit der
individuellen Betreuung bergauf. Auf der Jah-
reshauptversammlung 1949 wird dem Vorschlag
des Vorstandes und Beirates zugestimmt, den
Hauptsitz des Verbandes nach Düsseldorf zu ver-
legen. Der Bau des VDE-Hauses wird nach ein-
jähriger Genehmigungsdauer im Dezember 1949
in Düsseldorf-Stockum begonnen. Schon acht Mo-
nate später, am 1. August 1950, kann die Arbeit
nach Auflösung der Geschäftsstellen in Goslar
und Krefeld im noch heute genutzten Verbands-
haus in Düsseldorf aufgenommen werden.

Noch immer
Kontingentierungen
Die ersten Jahre nach dem Kriege verwalten den
Mangel. Eisenscheine und Bezugsscheine sind
wichtiger als Geld. Es ist im Krieg viel vernich-
tet worden. Autos sind jetzt eine Seltenheit. Pfer-
de gibt es zwar auf dem Lande, aber ein Pferd
ohne Hufeisen und Nägel kann seinen Zweck
nicht erfüllen. Der Hufnagel ist in den Jahren
1946 und 1947 ein gefragter Artikel. Wer Huf-
nägel hat, kann sich beim Bauern oder Land-
wirt hier und da zusätzlich Lebensmittel beschaf-
fen. Mit fünf Kilo Hufnägeln, 70 mm, zum Kilo-
preis von RM 1,50 zuzüglich Porto hat man ein
gefragtes Tauschobjekt in der Hand. Es dient bei
einer Reise über die Zonengrenze in’s andere

Deutschland - der damaligen Ostzone - dazu,
die unter 1.000 Kalorien liegenden Lebensmittel-
rationen von Frau und Kind im Tauschverfahren
etwas aufzubessern. Auch kann man sich heute
kaum noch vorstellen, daß der damalige Geschäfts-
führer Dr. Roloff sowie Alfred Grossmann bei der
ersten notwendig gewordenen Reise in die ame-
rikanische Besatzungszone Dosendeckel und
Hufnägel benötigen, um nach Fachgesprächen
und einigen Versammlungen südlich von Mün-
chen logieren und über das Wochenende ausspan-
nen zu können. Der 99er weiße Dosendeckel und
die Hufnägel bewirkten vornehmlich im Osten,
aber auch im Süden, Deutschlands Wunder.
Die im Dritten Reich begonnenen Kontingentie-
rungsmaßnahmen werden weitergeführt. Auch
der Preisstopp wird für bestimmte, immer knap-
per werdende Erzeugnisse eingeführt.

1946 - 1950

Ein "Baustein"  zur Finanzierung des VDE-Hauses in Düsseldorf .
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1948

Bescheidener Neuanfang, nachdem man in
Schlesien alles verloren hatte.

Ein Reichskommissar für die Preisbindung hatte
in allen Branchen seine Finger im Spiel. Leider
müssen nach dem Kriege analog zu diesen NS-
Maßnahmen teilweise die alten, aber auch neue
Wirtschaftsvorschriften für Ordnung sorgen.
Am 18. Juni 1948 fällt der Preisstopp, so daß es
in Zeitungsberichten heißt: „Landmaschinen und
landwirtschaftliche Geräte frei, sanitäre Keramik
frei, Holzerzeugnisse frei, Pinsel, Bürsten und
Besen frei, Lagerware und neue Einkaufspreise!”
Mit dem Kopfbetrag von 40 Deutschen Mark nach

der Währungs-
reform erstreckt
sich das Interesse
des Verbrauchers
schon in den er-
sten Tagen sehr
stark auf Hausrat,
Glas- und Porzel-
lanwaren. Fast
durchweg liegen
die Einzelverkäu-
fe unter zehn
Mark. Interesse
besteht besonders
bei Heimatvertrie-
benen und Flücht-
lingen für Herde
und Öfen.

Viele ausgebombte und vertriebene Eisenwarenhändler müssen nach
dem Kriege mit Leiterwagen und Marktständen neu anfangen.

Die Marktwirtschaft beginnt ihren Siegeslauf, die
sogenannte „Bückware“ verschwindet, der Ver-
braucher hat wieder Freude am Einkauf.

Ofen und Herd - notwendig für
jeden Haushalt
Unter den Trümmern der Städte und Gemeinden
waren auch die Heiz- und Kochgeräte verschüttet
und vernichtet. Mit dem Bergbau-Punktprogramm
1947 kam naturgemäß der Zwang nicht nur für die
Bergleute, sondern für alle Bürger, Öfen und Herde
nach Planung und Kontingent so schnell wie mög-
lich zu produzieren.
Die alte Kartellregelung für Öfen und Herde, die
schon seit den 20-er Jahren bestanden hat, war die
Grundlage für eine neue Marktordnung. Man kannte
noch die Vedeo - Vereinigung Deutscher Eisenofen-
fabrikanten e. V., Kassel, und den Deutschen Herd-
verband e.V., Hagen, die beide einmal mit dem VDE
ein gut funktionierendes Kartell besaßen.
Die drei Militärregierungen Deutschlands verboten
ab 1945 aber jede Preisabsprache, jedoch sollten Pro-
duktion und Absatz ohne besondere Regelung funk-
tionieren. Es kam aber allmählich zwischen den Ver-
bänden der Industrie, des Groß- und Einzelhandels
(VDE) zu Vereinbarungen, die mit Genehmigung
der Wirtschaftsbehörden der sogenannten Bi-Zone
und der späteren Tri-Zone zu einer echten Markt-
ordnung führten. Zwar gab es harte Kämpfe um die
Rabatte und sonstigen Konditionen für den Fach-
handel, doch letztlich lief alles auf Jahre gut und
vorteilhaft für den Verbraucher!
Warum? Durch land- und volkswirtschaftlich un-
terschiedliche Entwicklungen in den einzelnen deut-
schen Ländern gehörten die Öfen und Herde, eben-
so der Waschkessel im Waschhaus, im Westen z.B.
dem jeweiligen Mieter, in Mittel- und Ostdeutsch-
land, zumTeil auch im Norden, war es jedoch Sa-
che des Hauseigentümers, die Wohnungen mit Heiz-
und Kochgeräten auszustatten. Die Einkaufskon-
ditionen waren dadurch geteilt: mal privater und
mal gewerblicher Abnehmer für den gleichen Arti-
kel und den gleichen Verwender.
Nach  Einführung des Gesetzes gegen Wettbewerbs-
beschränkungen (Kartellgesetz, 1957) hörte auch
diese Marktordnung auf.
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Bewirtschaftungs- und
Preisregulierungsbroschüren
Bewirtschaftungs- und Preisregulierungsbroschü-
ren helfen dem Eisenwaren- und Hausrathandel
in der ersten Nachkriegszeit durch das Gestrüpp
der Verordnungen und Beschaffungsmiseren. Die
in Mitgliederkreisen seit 1912 eingeführten VDE-
Preislisten sind besonders nach Beendigung des
Zweiten Weltkrieges heiß begehrt. In den über-
wiegend ausgebomten oder zerstörten Betrieben
fehlen die notwendigen Kalkulationsunterlagen.
Der VDE kann bereits 1946 durch von Goslar
aus eingeleitete Maßnahmen, die während der
letzten Kriegsmonate von Berlin nach Pößneck,
Thüringen ausgelagerten Bestände der Ver-
gleichslisten mit Hilfe verwandschaftlicher Be-
ziehungen von Pößneck nach Blankenburg am
Harz in der russischen Besatzungszone verfrach-
ten. Von dort werden sie den Mitgliedern in der
britschen Besatzungszone angeboten und nach
deren Bestellung auf dem Postwege direkt aus-
geliefert, da der Post- und Briefverkehr zwischen
der britischen und russischen Besatzungszone
am Anfang noch ohne Schikanen möglich war.
Im Oktober 1948 können dann neu gedruckte,
nach den gültigen Preisen neu errechnete Preis-
listen angeboten werden. Die Genehmigung  zur
Herausgabe dieser VDE-Preislisten als Richt-
preislisten durch die Verwaltung für Wirtschaft
in der britischen Besatzungszone in Minden liegt
vor. Ein Satz der Preislisten kostet DM 8,—.
Die Freude war groß, die Hilfe und Entlastung
für den Betrieb noch größer!

Losacker-Briefe und
Eisenwarenzeitung
Fachzeitschriften gibt es nach Kriegsende nicht.
Ab Herbst 1945 gibt Ernst Losacker, Hamburg,
seine Briefe heraus, die an Firmen des Eisen-
warenhandels versandt werden, erste fachliche
Orientierung geben und denen öfter auch "Her-
stellerlisten" über jene Industriefirmen beiliegen,
die ihre Arbeit wieder aufgenommen haben. Die
Briefe erscheinen bis zum 23. Oktober 1948. Sie

1948

bieten in den drei Jahren nach dem Kriege die
einzige unabhängige, journalistische Orientie-
rung für den Eisenwaren- und Hausrathandel bis
zu dem Tag, da die erste Ausgabe der neuen Ei-
senwaren-Zeitung (EZ) als Verbandsorgan des
VDE erscheint, deren Chefredakteur, Gesellschaf-
ter und Mitherausgeber Ernst Losacker wurde.
Nach langwierigen Verhandlungen mit der bri-
tischen Militärregierung und der besonderen Un-
terstützung durch den späteren Mitherausgeber
Dr. Anton Betz aus Düsseldorf, Verleger und
Herausgeber der Rheinischen Post, gelingt es
dem VDE die Eisenwaren-Zeitung am 23. Okto-
ber 1948 mit der ersten Nummer erscheinen zu
lassen. Es ist eine Sisyphusarbeit, nicht nur die

Erste Friedenstaube nach 1945
Die nach Kriegsende bestehende Warenverknappung
und Ungewißheit über das Geld ließ die Preise für
die knappen Waren verhältnismäßig schnell steigen.
In den Mitteilungen vom 29. Dezember 1948 - also
im ersten Jahr der Währungsreform - veröffentlicht
der VDE  folgende Anzeige aus einer westdeutschen
Tageszeitung :

„Trotz allem Friedenspreise
El. Bügeleisen   8,—
El. Waffeleisen 18,—
El. Hörncheneisen 16,—
Alles in bester, friedensm. Ausführung
El. Kochplatten   3,—
und Heizöfen
Für jedermann erschwinglich. „

Es heißt dann weiter: „Wenn man bedenkt, daß die
Verkaufspreise für die oben angeführten Elektroge-
räte im allgemeinen zur Zeit noch wesentlich höher
liegen, so bedingt diese Anzeige in ihrer wirtschaft-
lichen Bedeutung besondere Beachtung. Es ist die
erste ‘Friedenstaube’, die darauf hinweist, daß wir
hoffentlich bald in die Zeit eines normalen Wettbe-
werbs zurückkehren werden und alsdann die Lei-
stung der Betriebe für den Umsatz allein ausschlag-
gebend sein wird, auch wenn - wie im vorliegenden
Fall - die Preise auffällig unter dem Durchschnitts-
niveau liegen mögen“.
Die Friedenstaube hat entgegen vieler pessimisti-
scher Meinungen den Siegeszug zum Wohle von
Verbraucher und Handel angetreten.
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Chronik 1946 - 1948

Das Auf und Ab, das Für und Wider der Eisenwaren- und Hausratbranche und des Verban-
des wird deutlich an Branchenprotokollen und Berichten, die nachfolgender Chronik als
Grundlage dienten. Sie sind ein Spiegelbild der Branche und zeigen, daß es der Verbandsar-
beit an Triebkraft, Lebendigkeit, Zielsetzungen und Erreichtem nicht mangelte. Leistung
und Erfolg können sich sehen lassen. Es wurde vieles geschafft.
Wir haben Ereignisse in chronologischer Reihenfolge wahllos und beispielhaft heraus-
gegriffen, ohne damit einen Anspruch auf Vollständigkeit zu erheben, zumal vieles in der
Verbandsarbeit wirksam und ohne großes Aufheben auch im Stillen abgewickelt wurde.

1946 Heinrich Gahrns, Goslar, 6. Präsident des VDE.
VDE-Beirat der britischen Zone diskutiert über Mitgliedschaft von Versen-
dern, Warenhäusern und Konsumgenossenschaften. Ergebnis: 4 : 1 für Auf-
nahme in den VDE, wenn fachliche Voraussetzungen hierfür gegeben sind.
Bildung von Fachausschüssen wird in Angriff genommen.
Die Wiedereröffnung der Fachschule wird erstmals nach  Kriegsende diskutiert.

1947 In Anbetracht der schwierigen Verkehrs- und Hotelsituation wird beschlos-
sen, die Vorstands- und Beiratssitzungen 1946 und 1947 als Mitgliederver-
sammlungen (Hauptversammlungen) gelten zu lassen.
Regionale Mitgliederversammlungen werden verstärkt.
Karstadt hat Aussicht auf VDE-Mitgliedschaft, Kepa und Köster AG werden
als Mitglieder abgelehnt.
Gewerkschaftskontakte angestrebt.
Die Einrichtung einer Dienststelle Selb zur Betreuung des Glas- und Por-
zellanhandels wird vollzogen...
... für den Handel mit Elektrogeräten wird gleicher Schritt angepeilt.
Ein Hilfsfond für die Preisbildung aus freiwilligen Spenden, der preispoliti-
sche Arbeiten des VDE stützen soll, brachte „bereits nach 14 Tagen über
25.000 Reichsmark“.
Während der Mittagspause einer Vorstands- und Beiratssitzung am 1.8.1947
in Krefeld wird an den fünfzigsten Geburtstag des VDE gedacht: „Mit Rück-
sicht auf den Ernst der Zeit und die Schwierigkeiten der Durchführung größe-
rer Veranstaltungen soll von besonderen Feierlichkeiten Abstand genommen
werden.“

1948 Erste Nachkriegs-Jahreshaupt-Versammlung am 15. Juni in Goslar.
Warenhaus-Diskussion geht weiter. Verbandsaufnahme von Kaufhalle, Kepa,
Kaufhof, Köster AG wird erst abgelehnt, später für zwei von ihnen gemildert,
„wenn bezirklich festgestellt worden ist, daß die fachlichen Voraussetzun-
gen hierfür vorliegen.“
Fachabteilung Elektro und Beleuchtung des VDE wird etabliert.
Die EZ startet mit einer Anfangsauflage von 4.500 Abonnenten.
Neuausgabe der VDE-Preislisten - von der Verwaltung für Wirtschaft als Richt-
preislisten genehmigt. Erstes Nachkriegs-VDE-Mitgliederverzeichnis für die
britische Zone und Hessen.
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Chronik 1949 - 1952

1949 Die VDE mbH nimmt als Service- und Wirtschaftsgesellschaft ihre Tätigkeit auf.
Der „Sonnabend-Frühladenschluß“ kommt in die Diskussion.
VDE-Leistungsplakette für Mitglieder erstmals verliehen.
VDE-Organisation „Süddeutschland“ (Bayern und Baden-Württemberg sind
selbständige Verbände) bleibt noch für Jahre Streitthema. Hauptgrund: „Beitrag-
leistung an die Mutter“, Einordnung des VDE innerhalb der süddeutschen
Einzelhandelsverbände.
VDE-Mitgliederverzeichnis mit amerikanischer, aber noch ohne französische
Zone.
VDE-Fachausschuß 'Baubeschläge'  ins Leben gerufen.

1950 „Arbeitsausschuß Industrie - Großhandel - VDE“ zur Behandlung von Grund-
satzfragen etabliert.
44 neue VDE-Preislisten - von Hufnägeln über Gußwaren bis zu Spaten.
Kundenzeitung wird ins Auge gefaßt.
Wahl eines Flüchtlingsvertreters in den VDE-Vorstand.
Über 40.000 DM brachte eine Sammlung für die Fachschule des Deutschen
Eisenwaren- und Hausrathandels, Wuppertal, die kurz vor der Wiedereröffnung
steht.
Beschluß über die Gründung eines Vereins der Freunde und Förderer der Fachschule.
VDE beschließt Beitragserhöhung ab 1951 in Höhe von 10 % zugunsten der
Fachschule.
In Hamburg schließen sich junge VDE-Kaufleute - im losen Verbund - zum
Gedankenaustausch  zusammen.
Preise und Rabatte für Herde und Öfen, Funktionsrabatte, Rabatteinstufungen
entwickeln sich zu Dauerbrennern der Verbandsarbeit.
Endlich: Mitgliederverzeichnis für Gesamtbundesgebiet.
VDE-Bildkalender für „Haus und Garten“ erstmals aufgelegt.

1951 Fachschule nimmt mit 40 Studierenden den Schulbetrieb auf.
Höhe der IHK-Beiträge in der Kritik; VDE soll aktiv werden.
Mitgliederwerbung wird durch Außendienstmitarbeiter forciert. Er soll zusätz-
lich für die Vertriebs-GmbH tätig werden.
Bewirtschaftung, staatlicher Einfluß, marktkonforme Lenkung bleiben The-
ma. Beispiel: NE-Metalle: „Die Verbotsliste ist umfangreicher als während
der Kriegsjahre“, wird konstatiert.

1952 Proklamationsentwurf des VDE zur Mittelstandspolitik.
Landesgruppe Bayern schließt sich dem VDE an.
Anschluß Baden-Württemberg: Weiterhin organisatorische Unklarheiten.
Die goldene Ehrennadel des VDE - Kreispfeilzeichen - wird erstmals als Aus-
zeichnung für Verdienste um den Fachhandel verliehen.
VDE bemängelt zunehmende Qualitätsverschlechterung bei Produkten, beson-
ders bei „verzinkten und lackierten Waren“.
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1948

Barrieren der britischen Militärverwaltung zu
überwinden, sondern auch die Mittel für die Nr.
1 an Anzeigen zur Deckung der Kosten für Pa-
pier und Druck zu beschaffen. Gesellschafter der
Eisenwaren-Zeitung werden zu gleichen Teilen
Dr. Anton Betz, Heinrich Gahrns, Ernst Losacker
und Dr. Rudolf Roloff.
Die schon 1946 anvisierte Zusammenarbeit mit
dem Journalisten Ernst Losacker, "die auch der
Verbandsbeirat begrüßen würde", kommt nur
langsam voran, "weil es nicht leicht sein dürfte,
Herrn Losacker in jedem Fall auf die wirtschafts-
politische Linie des VDE zu binden". Dennoch:
Als die Eisenwaren-Zeitung Gestalt annimmt,
wird Ernst Losacker erster Hauptschriftleiter. Er
setzt die Unabhängigkeit vom Verband durch:
"Sie (die Zeitschrift) soll vielmehr ein echtes
Spiegelbild (...) und ein Ratgeber für die Ge-
samtheit des Eisenwarenfachhandels schlechthin
sein. Diese Entschließungen bedeuten, daß Vor-
stand und Beirat des VDE auf die Selbständig-
keit einer eigenen Fachzeitung Wert legen."
1959, rund 13 Jahre später, sagt die gesamte Re-
daktion bis zur letzten Schreibkraft inklusiv des
EZ-Archives (das geistiges Eigentum der Redak-
tion ist) wegen Beschneidung eben dieser redak-
tionellen Selbständigkeit im Streit mit dem Ver-
band "ade". Zum Zeitpunkt des "Auseinander-
driftens" hatte die EZ die höchste Auflage in ih-
rer Geschichte.

Ernst Losacker
Ernst Losacker wurde 1901 in Remscheid
geboren. Der Eisenwarenbranche ist er
zeitlebens verbunden gewesen. Er hat von
der Pike auf gelernt. Als 14jähriger kam
er zu einem Exporteur in die Lehre, ar-
beitete später bei der Werkzeugfabrik Ri-
chard Wegehoff, Remscheid, ging dann
als Verkäufer zur Eisen- und Eisenwaren-
handlung C. Wölfling in Pirmasens und
studierte von 1924 - 1926 an der Univer-
sität Leipzig. Sein Studium finanzierte er
sich durch Semesterferienjobs in der
Branche. Als Reisender lernte er die Thü-
ringer Eisenwarenindustrie kennen, war
in einem Leipziger Großbetrieb als Kor-
respondent tätig und von 1927 - 1931 frei-
er Schriftsteller und Theaterkritiker in
Meiningen. Danach trat Losacker in die
Redaktion des Eberswalder Offerten-
blattes, Vorgänger der H&E, Zeitschrift
für Hausrat, Eisenwaren und Elektroge-
räte, ein, die er bis zum Kriegsende als
Hauptschriftleiter führte.
Nach dem Kriege galt seine Arbeit wie-
der dem Fachhandel. Seine Informations-
briefe waren eine willkommene fachliche
Orientierung für den Fachhändler. 1948
- 1962 war er der Chefredakteur der Ei-
senwaren-Zeitung.
Auch als Fachbuchautor erwarb sich
Ernst Losacker einen guten Namen. 1950
erschien im Eigenverlag die erste Aufla-
ge des Eisenwarenbuches, das als Bezugs-
quellennachweis unserer Branche zu ei-
nem noch heute genutzten Standardwerk
geworden ist. Außerdem verfaßte er zahl-
reiche Fach- und Lehrbücher
Am 10. Februar 1973 verstarb Ernst Los-
acker in Hamburg. Der Eisenwarenhan-
del war für ihn nicht nur ein Berufsstand,
sondern auch eine Aufgabe, die ihn völ-
lig erfüllte. Er war - bevor er Journalist
wurde - selbst im Eisenwarenhandel ak-
tiv, so daß er vor allem mit der Autorität
eines Fachmannes schrieb. .
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Der Messebetrieb beginnt
wieder
Die ersten Jahre nach dem Kriege sind aber auch
Jahre des Aufbruchs. Die Hannover-Messe ist
ein Beispiel: Am 16. August 1947 wird die Deut-
sche Messe- und Ausstellungs-AG in das Han-
delsregister eingetragen. Als Grundkapital wer-
den ihr 1,2 Millionen Reichsmark in die Wiege
gelegt. Nur zwei Tage später beginnt die Export-
Messe 1947 Hannover. Nach Jahren allgemeiner
Entbehrungen und stärkstem Konsumgütermangel
präsentiert die Exportmesse erstmals wieder Qua-
litätserzeugnisse. Ordern können jedoch nur Pro-
fis, und dies auch nur für ausländische Rech-
nung. Text einer zeitgenössischen Karikatur: „Ja,
liebe Frau, auf dem schwarzen Markt sieht man
nichts und kriegt alles, und auf der Messe sieht
man alles und kriegt nichts...“
Die Bilanz der Exportmesse: 736 000 Besucher,
1 394 Exportverträge über insgesamt 31,6 Millio-
nen US-Dollar. Besucher  aus insgesamt 53 Na-
tionen sind gekommen. Angezeigt worden ist das
Geburtsereignis im Frühjahr 1947 von britischen
Besatzungsbehörden - im Mitteilungsblatt der
Industrie- und Handelskammer.
Ein Zeitzeichen besonderer Art ist auch ein Schrei-
ben, das der erste Messedirektor an das Wirt-
schafts- und Ernährungsamt schickt: „Am 11. Mai
findet in Hannover-Laatzen eine Tagung statt,
an der Vertreter der Wirtschaftsministerien al-

ler west- und süddeutschen Länder beteiligt sind
und die der Durchführung der von der Militärre-
gierung veranlaßten Exportmesse 1947 dient.
Für das dabei vorgesehene Essen bitten wir um
Zuweisung der nachstehend genannten Nah-
rungsmittel: 8 kg Erbsen, 7 kg Kartoffeln, 50
Würstchen zu je 100 g, 0,5 kg Speck zum Aus-
braten, 3 kg fettes Schweinefleisch, 3 kg Rinder-
knochen, 1 kg Gries, 15 l Milch, 10 kg Rhabar-
ber, 2 kg Zucker.“

Im selben Jahr öffnet auch die Kölner Herbstmes-
se mit Heim- und Wohnbedarf wieder ihre Pfor-
ten, die vom 25. bis 28. April 1948 erstmals als
Eisenwarenmesse firmiert und ein gutes Jahr spä-
ter von der Geschäftsleitung des VDE und dem
Messeamt der Stadt Köln zur offiziellen Messe
des VDE erklärt wird. Die Vorkriegsmessestadt
Leipzig kann aufgrund der politischen Gegeben-
heiten die Funktion als
Messestadt des VDE nicht
mehr wahrnehmen. Der
Verband will aber mit der
Konzentration seiner
Kräfte im Westen auf die
Kölner Messe eine noch
weitergehende Zersplitte-
rung des Messewesens
verhindern.
Frankfurt folgt im Herbst
1948 mit seiner ersten
Konsumgütermesse nach
dem Kriege.

Exportbarometer mit Fischbrötchen und Retortenwein: Die erste Exportmesse in Hannover im Jahre 1947, Besucher aus 53 Natio-
nen, viele kamen schon mit dem Automobil, der Hermeskopf war von Anfang an dabei, und das Publikum strömte in Massen.

1947 - 1948
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1949

Bundeswirtschaftsminister Prof. Ludwig Erhard (Bild Mitte) beim
Rundgang durch die Kölner Herbstmesse 1958. Links FDE-Prä-
sident Karl Wirth, rechts der Kölner Oberbürgermeister Burauen.

Probleme und Sternstunden
Der noch junge VDE meistert in der Nachkriegs-
zeit eine Reihe von Problemen, erlebt aber auch
Sternstunden: Zu einer der ersten VDE-Tagun-
gen in Goslar im Juni 1949 kann Professor Lud-
wig Erhard als Referent gewonnen werden, da-
mals noch Direktor der Verwaltung für Wirt-
schaft und späterer Bundeswirtschaftsminister.
Er spricht zu den Aufgaben des Fachhandels im
Rahmen der Wirtschaftspolitik.
Goslar ist für viele Jahre Kongreßstadt des Ei-
senwarenhandels. Mit Themen, die dem Fach-
handel unter die Haut gehen und an zeitgemäs-
ser Aktualität nichts zu wünschen übrig lassen,

wie die allabendlichen Goslar-Tagungs-Diskussio-
nen zeigen, die bis spät in die Nacht im Beisein
der Referenten im Bierkeller bei ‘Leichenfinger
(Harzer Käsestangen) mit Gänseschmalz und
(Schwarz)Brot‘ sowie mehr oder minder harten Ge-
tränken, aber immer unter sachkundiger Leitung,
hart, intensiv, dennoch vielfach humorvoll und vor
allem fair geführt werden. Und zum letzten Tag
der viertägigen Veranstaltungen gehört der Ab-
schlußball mit künstlerischen Einlagen.
An den Themen der Tagungen läßt sich erken-
nen, wo den Fachhandel der Schuh in den fünf-
ziger und sechziger Jahren drückt. Fachliche
Themen sind ebenso mit von der Partie wie knall-
harte Wirtschaftspolitik, Rundtischgespräche
oder Fachhandelsprobleme wie Branchen-Ver-
mischung, neue Vertriebsformen, Konzentration
und Expansion, um nur wenige Schlagworte bei-
spielhaft herauszugreifen.

Heizte mit kritischen Kommentaren und Fragen die
Goslar-Diskussionen der Nachkriegszeit an: „Debat-
ten-Müller“ - Jürgen Müller aus Cuxhaven.

Ein Jahr später kann man im Messebericht ei-
ner Fachzeitschrift zur Kölner Frühjahrsmesse
1949 lesen:
„Kleine Herdfabriken liefern bereits wieder den
Herd mit blanken Beschlägen, den sogenannten
rheinischen Luxusherd. Die großen Herdfabriken
sind beunruhigt, aber auch unter ihnen gibt es
bereits eine Fabrik - vielleicht sind es auch schon
mehrere - die Herde mit verchromten Beschlä-
gen liefert.“ Die Überschrift dazu lautet: „Ein
aktuelles Thema zur Kölner Messe.“

Kölner Frühjahrsmesse 1948:
Der Wiederaufbau der Rheinhallenfront des Messegeländes war
noch nicht abgeschlossen.
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1947 / 1949

Geheizt wurde mit Sägespänen
Als um 1947 der Kohlenklau umging, mußte man schon findig sein, wenn man nicht frieren
wollte. Eisenwarenhändler gehören zu den findigen Leuten. So wurde der kleine Laden, der
gleich nach dem Kriege als Ersatz für den durch Bomben zerstörten bezogen wurde, bald
mit Sägespänen geheizt. Dafür war ein besonderer Ofen erforderlich, den der Lehrling vor
Arbeitsbeginn beschicken mußte. Dieser Ofen sah wie ein großes Blechfaß aus, dessen obe-
ren Boden man als Deckel abnehmen konnte. Unten war in sicherem Abstand zum Fußbo-
den ein zweites Blech mit einem Luftloch, in das ein runder Holzstab gesteckt wurde, dessen
Durchmesser sich nach oben zu vergrößerte. Um diesen Stab herum mußten die Sägespäne
so fest gestampft werden, daß nach dem Herausziehen des Stabes ein Kamin blieb. Die
Sägespäne wurden unten mit Papier angesteckt. Bald glühten sie auf ganzer Länge des Ka-
mins, und der Ofen strahlte wohlige Wärme ab. Wehe aber, wenn die Sägespäne nicht fest
genug gestampft worden waren, dann fiel der Kamin in sich zusammen, es bildete sich ein
explosives Gas-Luft-Gemisch, und der Deckel flog mit einem lauten Knall durch die Ge-
gend. Mit dem Deckel ging ein Ascheregen nieder. Wer an diesem Tag den Ofen zu lässig
gestopft hatte, durfte dann zur Strafe Staub wischen. Das war unbeliebt, also gab es auch nur
wenige Explosionen.

Gehälter im Eisenwaren- und Hausrathandel 1949
"Es wird unsere Mitgliedsfirmen interessieren", so heißt es in dem Rundschreiben 12/49,
"welche Gehälter in den einzelnen Ländern des Bundesgebietes an Angestellte bezahlt wer-
den. Wir bringen deshalb zu Vergleichszwecken nachstehend die neue Gehaltstabelle für die
Angestellten des Eisenwaren- und Hausrathandels im Bereich unserer Landesgruppe Ba-
den-Württemberg:

Beschäftigungsgruppe: A B C D
bis 18 Jahre DM 108 - - -
mit 18 Jahren DM 121 128 - -
mit 20 Jahren DM 128 140 - -
mit 21 Jahren DM 133 151 205 -
mit 22 Jahren DM 145 163 218 -
mit 23 Jahren DM 158 175 224 -
mit 24 Jahren DM 163 188 236 -
mit 25 Jahren DM 170 194 249 -
mit 26 Jahren DM 175 205 260 323
mit 27 Jahren DM 188 215 274 346
mit 28 Jahren DM 203 235 294 363
mit 29 Jahren DM   -   - 310 382
mit 30 Jahren DM   -   - 321 406"
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1950

Goslar stellte für Jahrzehnte den fachlichen Höhepunkt der Bran-
che dar. Hier eine Aufnahme von einer der ersten Goslar-Tagun-
gen nach dem Kriege. Die Tagung zählte dazumal 320 Teilneh-
mer, die „aus allen Ländern der Bizone nach Goslar gekommen
waren“. Und: Man stellte sich brav fürs Pressefoto in und vor den
Aufgang des Hotels „Der Achtermann“.

Kunststoffe treten ihren Siegeszug an. Rostfrei-
er Stahl verändert viele Sortimente. Der Ölofen
beginnt zu marschieren. Neue Ideen im Laden-
bau mit offener Warendarstellung anstatt von
Schüben und Kästen haben das Gesicht der Fach-
geschäfte von Grund auf und revolutionierend
verändert. Auch das ist Gegenstand von Fachhan-
delstagungen.
Der Eisenwaren- und Hausrathandel ist in jener
Zeit immer mehr und immer stärker - vielfach
existentiell bedroht - dem Spannungsfeld außen-
stehender Kräfte ausgesetzt. Er muß sich ihnen
stellen. Bedienungsverkauf, Freiwahl, Selbstbe-
dienung spalten die Geister. Konzentration und
Expansion, Verbraucherpolitik, Mittelstandspro-
bleme führen zu harten Auseinandersetzungen.
All das gehört zu den Diskussionen und Debat-
ten der Goslar-Arbeitstagungen. An vielen Re-
ferenten, die keineswegs immer die fachhandels-
freundlichsten sind, erhitzen sich die Gemüter
ebenso wie an den kontrovers und bewußt enga-
giert gewählten Themen. Goslar wird in den er-
sten zwei Jahrzehnten der Nachkriegszeit zum
Spiegelbild der Branche und ihrer Entwicklung.

Arbeitstagungen und andere
Aktivitäten
Es gibt nicht nur Goslar! Jahreshauptversamm-
lungen ergänzen die Arbeitstagungen. Sie die-
nen nicht ausschließlich der Abwicklung von Re-
gularien, sie sind vor allem Marksteine im Leben
und in der Entwicklung des Branchenverbandes,
der sich im Jahre 1954 auf der Jahreshauptver-
sammlung in Düsseldorf in ‘FDE - Fachverband
des Deutschen Eisenwaren- und Hausrathan-
dels’ umbenennt, um eine Verwechslung mit dem
‘Verband Deutscher Elektrotechniker - VDE’ aus-
zuschließen.
Goslar (1949), Hamburg (1952), Freudenstadt
(1955), Bad Kissingen (1956), Bad Oeynhau-
sen (1957), Grömitz (1959) und Trier (1961) sind
einige Meilensteine im Reigen der immer mehr-
tägig durchgeführten Hauptversammlungen, die
ebenso wie die Arbeitstagungen in Goslar heiße
Themen anpacken, dem fachlichen Gedanken-
austausch dienen, aber auch neue Orientierun-
gen geben, die Richtung der Verbandspolitik
durch Vorstandswahlen mitbestimmen, zeitnahe
Fragen analysieren und den Behauptungswillen
des Fachhandels unterstreichen. Einige aktuelle
Diskussionsstoffe: Preispolitik, Eingliederung und

Blick in den Marmorsaal des Hotels „Der Achtermann“ während
einer FDE-Tagung.
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Chronik 1952 - 1954

1952 Ausdehnung des Handwerkshandels, Hauswerbung als neue Vertriebsmethode
sowie der Geräteverkauf durch Energie-Versorgungsunternehmen werden wei-
tere Kampfelder, mit denen sich der VDE auseinanderzusetzen hat.
Stahlwarenhändler wollen aus dem VDE ausscheren und eigenen Verband gründen.
Separationsbestrebungen auch bei Glas und Porzellan.
Warenhaus-Mitgliedschaften bleiben in der Diskussion.
Die Gründung des Vereins der Freunde und Förderer der Fachschule wird
vollzogen und notariell beglaubigt.
Sonder- und Kurzlehrgänge an der Fachschule „zwischen den Semestern“ wer-
den angeregt und später etabliert.
„Mit den Warenhäusern Frieden zu schließen“ und für sie eine gerechtere
Beitragshöhe zu finden, lautet ein Beirats-Beschluß.
Großhandel und Funktionsrabatt bleiben Gesprächsstoff, Saison- und Inven-
turausverkäufe kommen dazu, Teilzahlungsfinanzierung durch den VDE wird
ein zusätzliches Thema, Organisationsfrage Baden-Württemberg bleibt Thema.

1953 Markenartikel und Preisbindung, Schraubenmarkt, Direktverkauf, aber auch
Gemeinschaftswerbung, Einstellung der „Paketaktion Ostzone“ sind Brenn-
punkte der VDE-Arbeit.
VDE telegrafiert von der Hauptversammlung in Bad Wiessee Resolution zum
Werks- und Behördenhandel an den Bundestag.
Der saarländische VDE tritt formell der internationalen Vereinigung bei, um
sich einer „immer stärker werdenden Abhängigkeit vom Verband der franzö-
sischen Eisenwarenhändler“ zu entziehen.

1954 Namensänderung wird akut. Ein Preisausschreiben bringt rund 15 Namensvor-
schläge. Den dritten Preis erhielt der Vorschlag FDE - die spätere Verbands-
bezeichnung.
VDE gründet einen Arbeitskreis für Betriebswirtschaft und Rationalisierung.
Ab 1. April führt die Fachschule zweisemestrige Lehrgänge durch, da die Schule
sonst nicht mehr staatlich anerkannt werden kann.
Schüler der Fachschule gründen die Gemeinschaft ehemaliger Fachschüler.
Teilzahlungsgesetz, Änderung der Gewerbeordnung, Ladenschlußgesetz, Kühl-
schrankpreisbindung, Elektrogerätemarkt, Zunahme der Werkvertriebs-Kolon-
nen, Handelsspanne und Leistungsrabatt sind andauernde und zusätzliche
Herausforderungen an den VDE, denen er mit Engagement auf vielen Ebenen
begegnet.
Der norddeutsche und der süddeutsche Eisenwaren-Großhandel trennen sich.
Spaltung des Großhandels - Betonte Einigkeit im VDE: „Vereinte Kraft  - Erfolg
nur schafft“ oder „Vorwärts durch Einigkeit“ (VDE).
Satzungsänderung bringt eine Neuregelung in der Zusammensetzung des Bei-
rats: Er besteht künftig aus den Mitgliedern des Vorstandes, den Landesgruppen-
vorsitzenden, den Fachabteilungs-Vorsitzenden und dem Finanzausschuß.
Der Flüchtlingsvertreter legt aus Altersgründen sein Amt nieder, verbands-
mäßige Betreung der Heimatvertiebenen und Flüchtlinge erfolgt künftig durch
die Hauptgeschäftsstelle.
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Chronik 1954 - 1956

1954 Kühlschrankpreisbindung fliegt auf; Ofenpreisbindung bekommt Galgenfrist.
VDE-Präsident Heinrich Gahrns, Goslar, tritt während der Hauptversamm-
lung zurück - Vizepräsident Eduard Koch, Hamburg, nimmt bis zu einer Neu-
wahl seine Stellvertretung wahr - Gahrns wird Ehrenpräsident.
Die Eisenwaren-Zeitung erreicht über 7.000 Abonnenten, bei 10.000 Druck-
auflage.
Der Jahresabschluß 1954 weist den Verband erstmalig nach dem Krieg als
schuldenfrei aus.
VDE nennt sich in FDE um.

1955 Preisbindung für Herde wird abgelehnt.
FDE tritt der „Arbeitsgemeinschaft Rüstungshandel“ bei, um die Einschal-
tung des „Fachhandels bei der Belieferung der künftigen Truppenteile sicher-
zustellen“.
Neue Beitragsstaffel stößt auf wenig Gegenliebe. Man solle vielmehr dafür
sorgen, „daß die Mitgliederzahl des FDE steige“.
Die Frage handwerklicher Nebenbetriebe im Fachhandel für den Anschluß be-
stimmter Elektro- und Sanitärgeräte wird immer brennender,  „weil der Hand-
werkshandel  boomt“.
Der Ruf nach einem speziellen Hausratinstallateur gewinnt an Aktualität.
Ein Krisenkartell für Emaillewaren liegt in der Luft.
Der FDE fordert von der Emaille-Industrie für den Fachhandel eine „Gleichstel-
lung in der Rabattierung mit Warenhäusern und Gleichschaltung mit Großhan-
delsrabatten".
Ehrenpräsident Heinrich Gahrns, Goslar, stirbt im Oktober.

1956 Karl Wirth, Hamburg, 7. Präsident des FDE.
Dr. Rudolf Roloff stirbt am 18. Januar.
Steigende Direktverkäufe des Großhandels führen zur Forderung, daß der
Funktionsrabatt dort fallen muß, wo er zu Preisunterbietungen benutzt wird.
FDE verlangt: Beziehungshandel in das Gesetz gegen den Betriebs- und  Be-
legschaftshandel einbeziehen.
Sichtladen, Teilselbstbedienung, Selbstbedienung sind tragende Themen, die
für eine Menge Zündstoff innerhalb des Verbandes und der Branche sorgen.
Katalogablage für den Eisenwarenhandel kommt in die Diskussion.
Baubeschlag-Katalog des FDE erscheint.
Technische und handwerkliche Schulung soll forciert werden. Endziel: Techni-
scher Kaufmann.
Satzungsänderung: Es gibt in Zukunft weder ein geschäftsführendes Vorstands-
mitglied noch einen Hauptgeschäftsführer. Arbeitsteilung ist angesagt.
Interessengemeinschaft Herd- und Ofenfachhändler etabliert sich: Gegen Di-
rektverkäufe, Beziehungshandel, Schlepper und dergleichen.
Verbindungen zur FDE-Landesgruppe Saar werden intensiviert.
Zustimmung zur Ofenpreisbindung für ein Jahr.
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1950 - 1953

Neben diesen "lauten" Veranstaltungen findet ein
wesentlicher Teil der Arbeit im Stillen statt, ist
aber nicht weniger effizient. Beiratssitzungen
und Regionalveranstaltungen bringen viele Im-
pulse, die in konkreten Maßnahmen zum Wohle
der Branche enden.

Wieder international
Nach Beendigung des Zweiten Weltkrieges mel-
det sich der VDE beim Sekretariat der Interna-
tionalen Vereinigung in Paris und teilt die Wie-
deraufnahme seiner Tätigkeit in der britischen
Besatzungszone mit. Mit den aus der Vorkriegs-
zeit befreundeten benachbarten Eisenwaren-
händler-Vereinigungen wird ebenfalls sofort Ver-
bindung aufgenommen. Im April 1948 beschließt
die Internationale Vereinigung auf dem Kongreß
in Brüssel, mit dem VDE wieder zusammenzu-
arbeiten. Nachdem auch das Exekutivkomitee
der Internationalen Vereinigung der Wiederauf-
nahme zugestimmt hat, arbeitet der Verband seit
1949 wieder aktiv mit. Erstmals nach dem Krie-
ge kann eine dreiköpfige deutsche Delegation -
trotz Paß- und Devisenschwierigkeiten - in je-
nem Jahr in London wieder mit von der Partie
sein. Vorstandsmitglied August Waldschmidt re-
feriert in englisch und französisch - das waren
die Verhandlungssprachen - zu den Themen
„Der Begriff des Großhandels im deutschen Ei-
senwarenfach“ sowie „Die Organisation des Ei-
senwarenhandels in Deutschland“ und übergibt
allen Tagungsteilnehmern neben den englischen
und französischen Fassungen auch einen Entwurf
des Rapports in deutsch. Die Referate werden mit
viel Beifall aufgenommen und auf der nächsten
internationalen Tagung in Paris ist deutsch ne-
ben englisch und französisch Verhandlungsspra-
che, aber es wagt sich keiner mit der deutschen
Sprache heraus, bis der Präsident der Luxem-
burger Eisenwarenhändler, Jules Neuberg, das
Wort auf deutsch ergreift und so das Eis bricht.
Der deutsche Beitrag zur Pariser Tagung: „Kon-
kurrenz der staatlichen Betriebe gegenüber den
Fachgeschäften der Eisenwarenbranche.“

„Der Ölofen - das Heizgerät der Zukunft“ war Anfang der fünfziger
Jahre ein aktuelles Thema für den Fachhandel. Goslar griff es
auf, und die lang andauernden Diskussionen zeigten, daß dieses
Thema zu jener Zeit  notwendig war.

Hilfestellung für vertriebene und ausgebombte
Fachhändler, Berlin-Probleme, Treue zum eige-
nen Fachhandel, Lastenausgleich, Funktions-
rabatt, Bruttopreise-Nettopreise, Werks- und Be-
hördenhandel, Direktverkauf, Preisbindung, Ge-
meinschaftswerbung, Berufsbildung, Verbrau-
cherpolitik, Wettbewerbs- und Kartellfragen ...
Dies sind brisante und intensiv erörterte Themen
der Jahreshauptversammlungen bis 1960, die im-
mer sehr fachliche Züge aufweisen, sich an der
jeweiligen aktuellen Situation der Branche ori-
entieren und bei denen die Klingen kräftig ge-
kreuzt werden.

Festliches Gepräge gehörte ebenso zu den Nachkriegs-FDE-
Veranstaltungen wie harte Diskussionen. Hier ein Bild aus dem
Jahre 1955 von der Jahreshauptversammlung in Freudenstadt
anläßlich einer Kundgebung im Kursaal.
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1953 - 1960

IVE-Tagung Niederbreisig: VDE-Präsident Heinrich
Gahrns, Goslar, der ein Jahr lang Präsident der IVE
war, überreicht die Amtsinsignien dem neugewählten
Präsidenten, Jules Neuberg, Luxemburg.

Der FDE trägt mit Referaten und Beiträgen in
bedeutendem Maße zum Gelingen aller IVE-Ta-
gungen der Nachkriegszeit bei. Beispielhaft ge-
nannt seien: „Bedeutung des Markenartikels“
(1952, Rom), „Neue Wege der Warenversorgung
des Verbrauchers“ (1954, Luxemburg), „Teil-
zahlungsgeschäft im Eisenwarenhandel“ (1956,
Interlaken), „Entwicklung bei Baubeschlägen“
(1957, Noordwijk), „Do it yourself“ - „Der Ge-
meinsame Markt“ (1958, Ostende), „Selbstbedie-
nung und Selbstwahl“ - „Die Weiterbildung des
Verkaufspersonals“ (1959, Jubiläumskongreß
zum 50jährigen Bestehen der IVE, Kopenhagen).

Konsolidierung des Verbandes
Die Nachkriegsjahre bis 1960 sind für den FDE
nicht nur Jahre des Aufbruchs, sie festigen vor
allem den Verband . Er wird national und inter-
national zu einem Gesprächspartner, den man
so leicht nicht mehr übersehen kann und nicht
mehr missen will. Das zeigen die ständigen Kon-
ferenzen zwischen Industrie und Handel, das ver-
deutlichen die fachlichen und überfachlichen Zu-
sammenkünfte, das vermitteln last not least die
Inanspruchnahme seiner Sachkenntnis in bran-
chenrelevanten Fragen durch Außenstehende
und öffentliche Institutionen. Der FDE ist ein
wichtiger und geschätzter Gesprächs- und Ver-
handlungspartner geworden. Im internationalen
Konzert spielt er nun ein bedeutendes Instrument.
Wenn der Gründer des Verbandes, Kommerzien-
rat Carl Schmahl, die ersten 15 Jahre nach 1945
beurteilen sollte, so würde er voller Stolz auf die
Leistungen „seines“ Verbandes blicken. Sein Le-
benswerk wird zum Sprachrohr der gesamten
westdeutschen Eisenwaren- und Hausratbranche
mit internationalem Gewicht. Der Verband des Ei-
senwarenhandels bringt vor allem einen neuen
Geist in die Branche: Aus Wettbewerbern wer-
den Kollegen, mit denen sich zu verständigen
das oberste Gebot wird. Der FDE hat die Ge-
staltungsmöglichkeiten der Branche in diesen
Jahren maßgeblich und positiv beeinflußt und
zugleich brancheninterne und -übergreifende
Akzente und Impulse gesetzt.

Auf den folgenden internationalen Tagungen
zählt der deutsche Fachverband zu den aktiv-
sten Teilnehmern. 1953 führt er in Niederbreisig
die erste Nachkriegs-IVE-Tagung auf deutschem
Boden durch. Dr. Roloff referiert zum Thema
„Der Eisenwarenhandel in der freien Marktwirt-
schaft“. Die Teilnehmer besuchen außerdem die
Fachschule des Deutschen Eisenwaren- und
Hausrathandels in Wuppertal und sind nach
Treffen mit Ehemaligen und Studierenden mehr
als positiv beeindruckt von dieser in Europa ein-
maligen Einrichtung, die auch ausländischen
Fachhändlern immer offenstand und -steht.

Für jede Nation, die
am ersten Internatio-
nalen Nachkriegskon-
greß der Eisenwaren-
händler in der Bun-
desrepublik teilnahm,
der 1953 in Nieder-

breisig durchgeführt wurde, hatte der VDE
ein Abzeichen mit der jeweiligen Landes-
flagge herstellen lassen. Das Abzeichen
galt vielen Teilnehmern als ein wertvol-
les Souvenir.
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Chronik 1957 - 1960

1957 Satzungsänderung: Mitglieder-Versammlungen (Hauptversammlungen) alle
zwei Jahre, dafür zwei Arbeitstagungen jedes Jahr.
Erneute Mitglieder-Forderung: Konzernbetriebe aus dem FDE ausschließen,
um den mittelständischen Charakter des Verbandes zu wahren. Diesmal weni-
ger an Warenhäuser, mehr an die Konsumgenossenschaften gerichtet.
Auseinandersetzungen mit der Drahtindustie nehmen an Härte zu. Vorwurf
der Industrie: Handel hält die Preise hoch. Industrie fordert Zwangskartell.
Neuer Mitbewerber Discounthaus tritt auf den Plan.

1958 Landesgruppe Baden-Württemberg gibt rechtliche Selbständigkeit auf und tritt
zum 1. Januar dem FDE bei. Mitgliederbestand jetzt: 4.200.
Bruttopreis-Diskussion hält weiter an: Fachhandel bereitet sich auf Nettopreise vor.
Branchenvermischung ein neues Phänomen: Lebensmittelhandel nimmt Haus-
rat auf und „wird zum Drugstore“.

1959 Mitgliederbestand - jetzt mit Saarland, das ab 1. Januar 1957 Bundesland ist - 4.500.
Gesetz gegen Betriebs- und Belegschaftshandel: FDE fordert Vermittlungstätigkeit
in den Gesetzentwurf aufzunehmen und Werkzeuge in der Ausnahmeliste zu
streichen.
FDE für Nettopreislisten.
Nachwuchswerbung: eine FDE-Broschüre soll Hilfestellung geben.
Das Thema „Bayern/Baden-Württemberg“ kommt im Zusammenhang mit der
Vorstandswahl auf der Hauptversammlung in Grömitz nochmal aufs Tablett.
Das Bundeskartellamt legt gegen die Ofenmarktordnung Einspruch ein.
Kunststoffverarbeitende Industrie will Konditionenkartell. FDE beginnt Gespräche.
FDE erhebt Einspruch gegen (Polyester-)Lichtplattenkartell.

1960 Lebensmittelhandel und Branchenvermischung bleibt das ganze Jahr über das
herausragende Fachhandelsthema.
Immer mehr Handelsketten steigen mit Hausrat und Eisenwaren zu Kampfprei-
sen in den Ring, bis hin zum Katalogversand. Vorreiter: Spar-Handelskette.
Berufsausübungsgesetz hindert Fachhandel an Gegenmaßnahmen mit Lebens-
mitteln; FDE fordert: Änderung oder Fortfall des Berufsausübungsgesetzes.
Ofenkartell  tritt durch Zuspitzung der Auseinandersetzung zwischen Handel
und Handwerk in eine kritische Phase; verbunden mit dem Einsatz des FDE
für Aufhebung der Preisbindung und Übergang zur freien Kalkulation.
Weiteres Thema: Soll zu dem Berufsbild Einzelhandelskaufmann ein verkürz-
tes Berufsbild Verkäufer(in) geschaffen werden. FDE ist dagegen.
Sonderlehrgänge an der Fachschule geraten wegen „Abwerbungen von Teilneh-
mern“ zunehmend in eine kritische Phase.
Bundeskartellamt läßt Registrierungen von Preisempfehlungen zu - mit An-
gabe der Handelsspanne.
Ein Rabattkartell für Türschlösser lehnt der FDE ab; gleiches gilt für ein Ra-
battkartell verzinkter Geschirre.
FDE gibt neue Lehrbücher heraus.
Fünftage-Woche sorgt für weiteren und neuen Zündstoff.
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Strukturwandel im Wirtschafts-
wunder
Die Zeit zwischen 1960 und 1998 entspricht ei-
ner Generation. Natürlich wirken zu jeder Zeit
mehrere Generationen nebeneinander. Dennoch
kann man den Generationswechsel, der sich in
diesem Zeitraum vollzieht, nicht übersehen.
Wer 1945 erst 45 Jahre alt war, zählt 1965 bereits
zu den Rentenanwärtern. Bei den Arbeitstagun-
gen und Hauptversammlungen in Goslar und spä-
ter an wechselnden Orten tauchen neue Gesichter auf.
Die nachdrängenden Jahrgänge sind immer we-
niger vom Krieg geprägt, sind risikobereiter und
beginnen, sich in der Welt umzuschauen. Auf die-
sen Reisen werden selbstverständlich Betriebe
besichtigt, die Waren des Eisenwaren- und Haus-
rathandels führen. Das sind zunehmend häufi-
ger nicht mehr Fachgeschäfte alten Stils, son-
dern neue Formen des Einzelhandels, die in die
Bundesrepublik Deutschland erst “importiert”
werden müssen.
Die meisten Fachhändler der Branche sind kon-
servativ. Sie versuchen so weiterzumachen wie
es vor dem Kriege richtig war. In den Jahren von
1960 bis heute vollzieht sich im Handel ein Struk-
turwandel früher ungeahnten Ausmaßes, an dem
der Eisenwaren- und Hausrathandel lange Zeit
nicht teilhat. Das kostet Terrain.

Unnötige Skepsis gegenüber
dem Heimwerker
Die Branche sieht in den neuen Betriebsformen
starke Wettbewerber entstehen, auch wenn das
Ausmaß des Wandels noch nicht übersehen wer-
den kann. Als Konsequenz sucht man die Zusam-
menarbeit mit ebenfalls Betroffenen, das sind die
klassischen Warenhäuser, die anders als ihre US-
amerikanischen Pendants am innerstädtischen
Standort festhalten und in der Folge an Markt-
anteil verlieren. Ihre Vertreter erhalten 1960 Sitz
und Stimme in der Ständigen Konferenz Indu-
strie/Handel. In diesem Gremium informiert man
sich gegenseitig über die Absatzentwicklung, über
neue Gesetzgebung, über Wandel im Verbraucher-

verhalten und selbstverständlich auch über die mo-
dernen Vertriebsformen, die nicht vertreten sind.
Zu den neuen Formen des Einzelhandels gehö-
ren auch Geschäfte, die Werkzeuge und Materi-
al für das do-it-yourself führen, für die es aber
noch keinen Namen gibt. Also laufen die ersten
von ihnen in Deutschland unter Phantasienamen.
Dazu gehören Bauhaus, Ratio und später auch
OBI.  Sie werden von der Branche mit großem
Interesse beobachtet.
Der FDE bat schon zur 19. Arbeitstagung im Fe-
bruar 1958 Dr. Emil Lux über “Do-it-yourself
jetzt auch in Deutschland” zu referieren. Es dau-
ert aber einige Jahre, bis man im FDE vom Heim-
werken spricht.
Das Wort Heimwerker ist eine Schöpfung aus
den sechziger Jahren, möglicherweise war es ein
Werkzeugsatz der AEG mit diesem Namen, der
schnell in den allgemeinen Sprachgebrauch über-
nommen wird. Das englische Do-it-yourself  ließ
sich nicht in das Deutsche übersetzen, hat aber
in Italien als fai da te Eingang gefunden.
Für den Fachverband des Deutschen Eisenwa-
renhandels (FDE) bedeutet das Selbermachen ei-
gentlich nichts Neues, hat die Branche doch Land-
wirte als Kunden, die sich schon immer gut mit
Werkzeugen ausstatteten, um selbst Reparaturen
an Gebäuden und Maschinen vornehmen zu kön-
nen. Die Feldschmiede fand sich in manchem
Bauernhof, die Autogen-Schweißeinrichtung
und später das Lichtbogen-Schweißgerät. Neu
für den Eisenwarenhandel war damals eigent-
lich nur, daß Otto Normalverbraucher zum Werk-
zeug griff, um sein Heim zu verschönen. Neu
war auch die Selbstbedienung.

1960

Ambulanter Handel, nicht neu, aber immer wieder mit anderem
Angebot.
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Ohne Selbstbedienung ist ein Heimwerkermarkt
nicht denkbar. Die Selbstbedienung wurde in Eu-
ropa zuerst von Lebensmittelgeschäften einge-
führt. Herbert Eklöh eröffnete nach USA-Vor-
bild schon 1938 das erste SB-Geschäft in Osna-
brück. Es fiel den Bomben zum Opfer. Das zweite
Geschäft entstand 1949 bei der Konsumgenos-
senschaft Produktion in Hamburg. Es zu besich-
tigen, war sogar um das Jahr 1952 noch ein Er-
lebnis. Selbst 1957 entfielen vom gesamten Le-
bensmittelumsatz erst 4,4% auf Selbstbedienung.
Das damals gegründete Institut für Selbstbedie-
nung spricht erst bei einer Verkaufsfläche ab 400
qm von einem Supermarkt. Der Begriff bezieht
sich nur auf Lebensmittelgeschäfte.
Geschäfte anderer Branchen und die Warenhäu-
ser beginnen in den 60er Jahren mit der Selbst-
bedienung, wenn auch zögerlich und nur in Teil-
bereichen. Ein Grund für die Einführung ist im
eintretenden Personalmangel zu sehen, über den
die Mitglieder beim FDE klagen.

Pro und Contra
Selbstbedienung
Die Supermärkte  beschränken ihr Sortiment auf
Lebensmittel und tangieren den Eisenwaren- und
Hausrathandel daher nicht. Zur 22. Arbeitsta-
gung in Goslar im Februar 1961 haben die Mit-
glieder eher die Sorge, daß sie den möglichen
Umsatz mangels Personal nicht bewältigen kön-
nen: “Der Arbeitskräftemangel eine Zeiterschei-
nung  - Das Personalproblem im Eisenwarenhan-
del” und “Die Ausbildung bleibt Grundlage des
Berufes - Das Lehrlingsproblem im Eisenwaren-
und Hausrathandel”.
Auch 1962 zeigen sich keine Wolken am Him-
mel, es geht um Rationalisierung der Verwaltung
und die Beschäftigung von Angehörigen aus
steuerlicher Sicht. Der Verband rät zur angemes-
senen Entlohnung.
Aber 1963 weist in Goslar ein Thema auf neue
Mitbewerber hin: “Die Discountwelle und die
deutsche Vorstellung vom Shopping-Center”. Zum
Durchbruch der Selbstbedienung tragen die er-
sten Verbrauchermärkte bei. Erstmals hat der

1961 - 1963

Kunde Zugang zur Wa-
re, von der er vorher
durch den Ladentisch ge-
trennt war, der eine Bar-
riere darstellte, die vom
Kunden nicht überschrit-
ten werden durfte. Den
Ladentisch finden wir in
manchen Geschäften
des Produktionsverbin-
dungshandels noch heu-
te, weil insbesondere die
Teile, die zu einem Fen-
ster- oder Türbeschlag
gehören, vom Verkäufer
zusammengestellt wer-
den müssen.
Für Aufsehen sorgt der
Ratio-Verbrauchermarkt, den 1963 der Lebens-
mittelgroßhändler Terfloth & Snoek in Münster
neben seinem C&C-Markt errichtet. Er bietet je-
dermann Nonfoods an, tritt also in direkten Wett-
bewerb zur Branche. Ein Jahr zuvor gab es den
ersten Aldi-Laden mit Selbstbedienung mit an-
fangs nur 350 Artikeln.

Sortimentsgestaltung
Sortimentsgestaltung wird wichtiger. Schon zei-
gen die ersten Warentests ihre Wirkung, zumal
die betroffenen Hersteller versuchen, sich durch
Prozesse zu wehren. Das aber verhilft den Tests
zu großer Publizität. Bald reagiert die Industrie
nicht mehr so, das Interesse an Tests läßt zu-
nächst nach. Dennoch sprechen FDE und Indu-
strie im Rahmen der Ständigen Konferenz über
die Stiftung Warentest. Es kommt zur Mitarbeit
bei der Planung von Tests.
Der FDE ist einer der ersten Verbände, die sich
positiv zur Selbstbedienung einstellen. In zahl-
reichen Tagungen ist die Selbstbedienung im-
mer noch das beherrschende Thema. Doch geht
der Verband nicht mit fliegenden Fahnen zur
Selbstbedienung über, vielmehr rät er, dem Kun-
den die Möglichkeit zur „Vorwahl“ zu geben.
"Selbstbedienung total" war damals allerdings

Da es Feilen noch nicht in SB-Pak-
kungen gab, half der Verband mit
Hängevorrichtungen aus.
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auch noch nicht möglich, weil es noch nicht ge-
nügend entsprechend verpackte Ware gab. Werk-
zeuge konnten schon recht bald „in SB“ präsen-
tiert werden, weil die Lochplatte und die Haken
zum Aufhängen der Werkzeuge ja bereits in den
Werkzeugschränken vorhanden sind. Es muß-
ten nur die Türen von den Schränken und
schließlich die Schränke selbst verschwinden.
Mancher Kaufmann zögert noch, Selbstbedie-
nung einzuführen. Herbert Eklöh sagte schon
1958: “Die durchschnittliche mitteleuropäische
Hausfrau steht mit der Selbstbedienung schneller
auf du und du als das Gros der Einzelhändler.”
FDE-Hauptgeschäftsführer Alfred Grossmann
berichtet 1963 in Goslar auf Grund außerdeutscher
Beobachtungen nochmals über Selbstbedienung
oder Freiwahl. Es beginnen Seminare über die
Selbstbedienung und in Stuttgart entsteht bei
Zahn-Nopper die erste SB-Abteilung für Klein-
eisenwaren.
H. Mahnke, der in Hamburg eine Beratungsstelle
für den Heimwerker mit von der Industrie finan-
zierter Dauerausstellung von Werkzeugen und
Material betreibt, spricht in Goslar 1964 über
“Heimwerken und Basteln - Eine echte Chance
des Fachhandels”. Der Verband arbeitet mit
Mahnke zusammen, kündigt aber zum Jahresen-

de 1968 die Zusam-
menarbeit, weil die
Industrie die Mittel
für die Heimwerker-
Zentren kürzt.
Über die hier mit der
Selbstbedienung ge-
machten Erfahrun-
gen bei Kleineisen-
waren berichtet 1964
Prokurist Walter Her-
ter aus dem Hause
Zahn-Nopper. Er
sieht die Selbstbedie-
nung als Mittel zur
Umsatzsteigerung.
Um Kleineisenwa-
ren an die Lochplat-
tenwand hängen zu

können, werden die
Artikel in durch-
sichtige Beutel aus
Polyethylen gefüllt,
die oben durch Heft-
klammern mit einem
Pappstreifen ge-
schlossen sind. Der
Pappstreifen erhält
später einen Auf-
druck mit Größen-
und Mengenangabe.
Die Polybeutel, in
denen die Ware nach
unten rutschte, so
daß der Beutel hier
dicker wurde, wer-
den bald durch Bli-
sterverpackungen
oder durch Schächtelchen aus durchsichtigem
Polystyrol abgelöst, von denen der Lochplatten-
haken mehr aufnehmen kann.
In der Industrie erarbeitet man im Arbeitskreis
vorverpackte Kleineisenwaren ein Rastermaß für
die SB-Packungen, damit die Flächen der Loch-
plattenwände möglichst optimal ausgenutzt wer-
den können. Eine Grundlage für die Größenwahl
ist die Anfang der sechziger Jahre eingeführte
Europalette. Aus dem Arbeitskreis wurde über
die Zwischenstation Herstellervereinigung Bau-
en und Werken die Herstellervereinigung Bau +
DIY. Der FDE hält von Anfang an guten Kon-
takt zu dieser Vereinigung.
Im Handel sah man anfangs noch keinen gros-
sen Unterschied zum „Werken und Basteln“, erst
ab 1965 ist häufiger vom Heimwerken die Rede.
Die Industrie ist nicht weitsichtiger. Über die da-
mals für den Heimwerker herausgebrachten Heim-
werker-Maschinen kann man heute nur lächeln,
weil ihre Leistung sehr beschränkt war. Es sind
kleine Bohrmaschinen mit allerlei Ansatzgerä-
ten. Das Bohrfutter faßt nur Bohrer mit maxi-
mal 10 mm Durchmesser, das Blatt der Vorsatz-
kreissäge hat eine Schnittiefe von vielleicht gera-
de drei cm, es ist jedenfalls schon eine Großtat,
damit eine Zimmertür zu kürzen.

1963 - 1964

Dem Kunden mußte noch gesagt wer-
den, daß Selbstbedienung möglich ist.

Der Kunde benötigt noch Hilfestellung
bei der Selbstbedienung.
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SB - Was macht der Verkäufer?
Für viele Verkäufer ist die Einführung der Selbst-
bedienung ein Schock. Es dauert einige Zeit bis
diese Mitarbeiter nicht mehr zu jedem eintre-
tenden Kunden stürzen und Beratung anbieten.
Es ist ja schwierig zu unterscheiden, bei wel-
chen Warengruppen Beratung erforderlich ist
und wo die Ware durch Aufdruck und Abbil-
dungen für sich selbst spricht. Die Kunden rea-
gieren schneller, sie sind an die Selbstbedienung
gewöhnt, die ja schon seit einigen Jahren bei
Lebensmitteln praktiziert wird.
Im Eisenwaren- und Hausrathandel müssen erst
Verpackungen für die SB geschaffen werden und
die Ladeneinrichtungen so konzipiert werden,
daß der Kunde auf einen Blick erkennen kann,
wo ihm Selbstbedienung angeboten wird und wo
nicht. Es sind immerhin schon ein Dutzend Lie-
feranten vorhanden, die Kleineisenwaren für die
Selbstbedienung abpacken.
Mit der Selbstbedienung verschwinden die Schub-
ladenwände, die durch viele Jahrzehnte gute
Dienste geleistet haben. Einige Kollegen “ret-
ten” Teile der alten Einrichtung , sie verwenden
die Schubladen für Kleinteile, die selten gefragt
werden. Ein Wiedersehen mit der Wolfschen La-
deneinrichtung wird es nach der Wiedervereini-
gung geben, in Mitteldeutschland gab es die Um-
stellung auf Selbstbedienung im Fachhandel nicht.
Der FDE entwickelt für seine Mitglieder Hänge-
schilder, mit denen im Geschäft in Wort und Bild

auf die Warengruppen für das Heimwerken hin-
gewiesen wird. Da viele Artikel anfangs noch
lose verkauft werden, gibt es Schalen, mit de-
nen der Kunde die ausgesuchte Ware zur Kasse
bringen kann.

Konzentration des Handels
1964 ist erstmals von der "Konzentration des
Handels” die Rede. Neue, mächtige Wettbewer-
ber drängen in den Markt. Die Mitglieder for-
dern ihren Verband immer wieder zu Gegenmaß-
nahmen auf, wenn ihnen ein neuer Wettbewer-
ber zu lästig wird. Jahrzehntelang war die Front-
stellung Fachhandel contra Warenhaus. Das än-
dert sich in den sechziger Jahren recht schnell.
In der Ständigen Konferenz Handel/Industrie ar-
beiten sie seit 1960 mit. Zur Vorstands- und Bei-
ratssitzung des FDE am 3. September 1964 heißt
es: “Mit den Warenhäusern sitzen wir in Han-
nover in einem Boot.” Dort gibt es einen Erfolg
gegen die Ausgabe von Einkaufsscheinen durch
den Lebensmittelhandel. Mit diesen Scheinen
kann der Endverbraucher im Großhandel, ins-
besondere bei Ratio, Hausrat und andere Hart-
waren einkaufen.
Die sich später zu Minisupermärkten entwickeln-
den Tankstellen-Shops werden für den FDE
schon 1964 zum Thema. Die Mineralölgesell-
schaften geben die meisten ihrer kleineren Tank-
stellen auf und errichten dafür an den Ausfall-
straßen der Orte nach und nach große Tankstel-
len mit acht oder mehr Zapfsäulen, an denen je-
weils alle Treibstoffsorten zur Verfügung stehen.
Der ursprüngliche Kassenraum wird zum La-
denlokal mittlerer Größe, das sich bald zum Nach-
barschaftsladen mausert. Das Ladenschlußgesetz
fördert den Umsatz der Tankstellen mit Waren
des täglichen Bedarfs erheblich. Die Verbände
des Fachhandels werden in fast regelmäßigen
Abständen tätig, um zumindest das nach dem
offiziellen Ladenschluß angebotene Sortiment
auf den Bedarf des Autofahrers zu beschränken.
Der Eisenwaren- und Hausrathandel wird vom
Angebot der Tankstellen weniger berührt als an-
dere Branchen. Artikel aus dem Sortiment unse-

1964

Reminiszenzen an die Schubladenwand des
Eisenwarenhandels - doch hier bedient sich
der Kunde selbst.
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rer Geschäfte sind unter anderem Grillgeräte,
Holzkohle, einfache Werkzeuge, Warndreiecke,
und Verbandskästen.
Wettbewerbsvorteile durch Ausnahmen von den
Schlußzeiten des Ladenschlußgesetzes ergaben
sich auch für Geschäfte in Bahnhöfen und in
unterirdischen Passagen.

Neue Vertriebsformen auf der
grünen Wiese
Über “Strukturwandel und Wettbewerb” wird im
FDE 1965 diskutiert. Immer schneller tauchen
neue Vertriebsformen auf, die zum Teil im Aus-
land entwickelt oder auch von Ausländern be-
trieben werden. Die neuen “Feinde” sind in den
60 und 70er Jahren die direktverkaufenden Groß-
händler, dazu treten bald die C&C-Großhändler
(Cash and Carry). Ratio wird zum Reizwort,
denn Endverbraucher können hier zu Großhan-
delspreisen einkaufen. In Hannover wird Ratio
die Ausgabe von Kaufkarten untersagt. Der FDE
gibt den Marktbeobachter mit Preisen der neu-
en Wettbewerber heraus.
Die Betreiber von Supermärkten, in aller Regel
Großfilialisten, streben durch Vergrößerung der
Verkaufsflächen immer höhere Umsätze an. Auch
andere Branchen weiten ihre Verkaufsflächen aus.
Die Innenstädte werden für diese Expansion zu

eng. Nach dem amerikanischen Vorbild entste-
hen ab 1964 sehr schnell neue Großflächen aus-
serhalb der City auf der grünen Wiese in ebener-
digen Hallen. Vorstand und Beirat des FDE las-
sen sich über die “vielen” Verbrauchermärkte der
Lebensmittelgroßhändler berichten. Eine offizi-
elle Zahl liegt mit 61 jedoch erst für 1966 vor,
zehn Jahre später zählt man 962. Das Expan-
sionstempo ist enorm, um 10 % Marktanteil zu
erreichen, was die klassischen Warenhäuser in
100 Jahren vollbrachten, brauchen die Verbrau-
chermärkte nur zehn Jahre.
Ab 1965 stehen die Verbrauchermärkte auf der
Tagesordnung vieler Arbeitstagungen und regio-
naler Versammlungen. Diese neue Vertriebsform
Verbrauchermarkt nennt sich bald SB-Warenhaus.
Hartwaren und Textilien stellen wegen der ge-
genüber Lebensmitteln hohen Handelsspanne
bald eine Verlockung für diese Großmärkte der
Lebensmittelketten und des Lebensmittelgroß-
handels dar. Beide Artikelgruppen werden des-
halb sehr gern von den Verbrauchermärkten auf-
genommen, die das Flächenwachstum der Su-
permärkte auf der grünen Wiese fortsetzen. Wett-
bewerbsvorteile versprechen sich die Betreiber
dadurch, daß sie Hartwaren und Textilien niedri-
ger kalkulieren als der Fachhandel, aber dabei
übersehen, daß diese Artikel einen niedrigeren
Lagerumschlag erreichen, der eine höhere Kal-
kulation erfordert. Die fortschreitende Motori-
sierung begünstigt die Verbrauchermärkte. Park-
plätze, die der Verbrauchermarkt in großer Zahl
kostenlos zur Verfügung stellt, werden in der City
knapp.

1965

Ganz offen werden hier die Nachbarn, nicht die Autofahrer, als
Kunden angesprochen.

Wenig beachtet werden die ausländischen Händler, die für ihre
Landsleute das passende Angebot zusammenstellen.
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Die Verteuerung der Verkaufsflächen in der In-
nenstadt macht unserem Fachhandel zu schaf-
fen. Ab 1965 rät der FDE dazu, daß auch der
Fachhandel Hallenbauten auf der grünen Wiese
errichtet und zwar für die Warengruppen, die
von Industrie und Handwerk gekauft werden,
also für den heute als Produktionsverbindungs-
handel (PVH) bezeichneten Bereich. Auf den
wertvollen Flächen in der City verbleiben die
Warengruppen Hausrat und Glas/Porzellan/Ke-
ramik. Manchmal nehmen die Fachhändler wei-
tere Geschenkartikel und Spielwaren hinzu.
Der Vorstand des FDE schlägt vor, um Bastelge-
schäfte als Mitglieder zu werben, doch der Er-
folg bleibt aus. Es wird im Beirat über Warenver-
kauf in Tankstellen gesprochen, die nicht an den
Ladenschluß gebunden sind. Die Fachschule in
Wuppertal führt ein 3. und ein 4. Semester ein.
Es ist aber auch möglich, nur zwei Semester lang
zu studieren, den Titel “Staatlich geprüfter Be-
triebswirt ( E + H)” in Verbindung mit der Ausbil-
dereignung gibt es jedoch erst nach zwei Jahren.
Fernlehrgänge werden schon jetzt diskutiert.

Ladenöffnungszeiten werden
Thema
Es sieht wie eine Vorahnung kommender Ge-
setzgebung aus, als 1966 Arbeitszeit und Laden-
öffnungszeiten im Mittelpunkt der Diskussion
stehen. Dieses Thema wird die Branche noch viele
Jahre beschäftigen. Der Verband kann keine ein-
heitliche Stellung beziehen, weil die Mitglieder
aus dem PVH entsprechend dem Bedarf der Hand-
werkerkunden früh öffnen müssen, dafür aber am
Samstag den Verkauf geschlossen halten.
Zu den Arbeitstagungen, die bis 1976 mit einer
Unterbrechung (Salzuflen, 1971) ständig in
Goslar stattfinden, ist  die Fachtagung Süd ge-
kommen, die der Verband wechselweise in ei-
nem bayerischen und in einem baden-württem-
bergischen Ort durchführt. Bevorzugte Orte sind
Oberstdorf und später Rothenburg ob der Tauber
sowie Meersburg am Bodensee oder auch
Kempten. Im Oktober 1966, zur 4. FDE-Fach-
tagung Süd in Meersburg, gilt das Hauptinter-

1965 - 1966

Ein verspäteter Karnevalsscherz
"Wir haben herzlich lachen müssen", so berichten die
FDE-Informationen (FI), "aber leider ist der Vorgang
tatsächlich vorgekommen": Ein Beamter einer Bezirks-
regierung besuchte eine der AMC-Kochtopf-Parties und
unterzeichnete dann (nach eigener Angabe) infolge Al-
koholgenusses bei der Party einen Kaufvertrag, der ihm
am nächsten Tag einen Preis-Kater verursachte. Was
tut nun dieser biedere Beamte? Er richtet an seine Behör-
de ein Unterstützungsgesuch, da er den hohen Kauf-
preis für die Geschirre nicht bezahlen könne!! Der Re-
gierungspräsident läßt nun über den örtlichen Einzel-
handelsverband, dieser über den FDE, Auskünfte über
das Thema “Kochtopfparties” einholen.
So geschehen im März des Jahres 1976!

esse dem Do-it-yourself. Der DIY-Musterladen,
der zur Internationalen Eisenwarenmesse in
Köln eingerichtet wurde, gibt Anlaß zu Aner-
kennung und zur Kritik. Es geht auch darum,
wie eine DIY-Abteilung innerhalb eines Eisen-
warengeschäftes eingerichtet werden kann. Noch
wird nicht gesehen, daß die Verkaufsfläche zu
klein sein wird.
In Meersburg  spricht man auch über Verbrau-
chermärkte, Einkaufszentren, Discounter, cash
+ carry-Märkte, Gasthausverkäufe und andere
neue Vertriebsformen, von denen sich einige bald
als die modernen Vertriebsformen bezeichnen.
Es gibt allerdings erst fünf Einkaufszentren mit
durchschnittlich 44.500 qm Verkaufsfläche.
1966 prägen Politiker einen neuen Begriff, die
Mehrwertsteuer. Offiziell heißt die Mehrwertsteuer
Umsatzsteuer, doch so bezeichnet sie bis heute nur
das Finanzamt. Der Begriff Mehrwertsteuer hat
sich bei Handel und Industrie eingebürgert, um
die „neue“ Umsatzsteuer von der „alten“ klar zu
unterscheiden. 1968 wird sie eingeführt.
Aus Amerika kommt die Idee des Party-Verkaufs,
die sog. Tupperparties und die Kochtopfparties
breiten sich aus. Eine Hausfrau wird dafür ge-
wonnen, ihre Freundinnen einzuladen. Die Re-
präsentantin oder der Repräsentant eines Her-
stellers stellen Essen und Getränke zur Verfü-
gung. Während der Party werden die Vorzüge
von Kochtöpfen oder von Frischhalteboxen breit
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und ausführlich vorgestellt. Jede dieser Veran-
staltungen führt in der Folge zu zahlreichen Ver-
käufen. Hauptgeschäftsführer Grossmann be-
sucht 1966 eine Kochtopf-Party und berichtet
dem Vorstand.

Reisen in die “Neue Welt”
Die Reisen in die USA ab 1967 zeigen unge-
wohnte Dimensionen, sowohl was die Größe der
ersten Homecenter angeht als auch die Entfer-
nungen, die deren Kunden zum Einkauf zurück-
legen müssen.
Die hardware shops sind dagegen insofern eine
Überraschung, als Drahtstifte noch in den spä-
ten siebziger Jahren lose geschüttet sind und
beim Verkauf abgewogen werden. Diese Geschäf-
te sind aber auch deshalb eine Überraschung,

weil manche dieser hardware retailer schon Te-
lephone und Zubehör verkaufen, während hier-
zulande zu dieser Zeit noch allein der Monopo-
list Post dafür zuständig ist.

Mehrwertsteuer sorgt für Ver-
wirrung
Einen ganzen Vormittag lang braucht Dr. Wolf-
gang Dürr, Stuttgart, um 1967 während der Ar-
beitstagung Süd in Oberstdorf das neue System
der Umsatzsteuer zu erläutern. Es erscheint im
Vergleich mit dem alten System der Umsatzsteu-
er kompliziert.
Über die Mehrwertsteuer Klarheit zu schaffen,
ist in der Folge eine wichtige Aufgabe für den
FDE. Es gibt nicht nur schriftliche Informatio-
nen durch 1500 Mehrwertsteuer-Ordner, die der
Verband so subventioniert, daß sie für zehn D-
Mark  verkauft werden können, sondern auch eine
Fülle von Seminaren vor Ort. Allein Dr. Dürr
bringt es auf 20 Seminare. Dazu kommen die von
Dr. Karl Bernhard Wirth, Hamburg, dem Sohn
des amtierenden FDE-Präsidenten.
Durch diese und weitere Seminare erleichtert der
Verband seinen Mitgliedern die Umstellung auf
die neue Steuer und klärt darüber auf, daß die
Mehrwertsteuer für den Handel ein durchlaufen-
der Posten ist. Die Steuerlast soll allein vom End-
verbraucher getragen werden, jedoch stellt sich
heraus, daß es dem Handel nicht gelingt, Erhö-
hungen des Steuersatzes voll weiterzugeben. Jede
Erhöhung bedeutet einen Verlust.
Für die Mehrwertsteuer spricht bei der Einfüh-
rung die Tatsache, daß keine kumulative Wir-
kung eintritt und eine Ware besonders teuer
macht, wenn diese viele Stufen von der Urerzeu-
gung bis zum Einzelhandel durchläuft. Schließ-
lich mußte bis 1968 ja jede Stufe den für sie gül-
tigen Satz aufschlagen. Da konnte sich die Be-
lastung mit Umsatzsteuer schnell auf mehr als
die rechnerisch notwendige Steuer von 3,5%
oder 4,0% addieren.
Für den Verband ergeben sich weitere Aufga-
ben, so muß er Tabellen ausarbeiten, die zu je-
dem üblichen Preis die Mehrwertsteuer aufzei-

1967 - 1968

Hartwarenverkauf in Chicago.

Man war noch bescheiden
Wenn der FDE zu einer Tagung einlud, war er in
den sechziger Jahren trotz des Wirtschaftswunders
sehr vorsichtig, wenn er Hotels für die Übernach-
tung vorschlug. Bei der Arbeitstagung Süd 1967
in Oberstdorf nennt er für die Übernachtung einen
“Bettpreis” von ca. 8 bis 12 Mark, mit Bad wird es
etwas teurer, nämlich 15 bis 20 Mark. Für den
Mehrpreis der Vollpension von 16 Mark ist heute
oftmals nicht einmal ein Frühstück zu erhalten.
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1968

Die Umsatzsteuerentwicklung seit Bestehen der Bundesrepublik Deutschland.

Ausbildung - Berufsbildung
1968 erläutert Martin Kittelmann, Direktor der
Fachschule Wuppertal,“Das neue Berufsbild im
Einzelhandel”. Es wird zwischen Ausbilder,
Ausbildendem und Auszubildendem unterschie-
den. Bald ist nur noch vom Azubi die Rede. Wer
künftig ausbilden will, muß sich berufspädago-
gische Fähigkeiten aneignen und einer Prüfung
unterziehen. Mit großer Sorge wird über das zu
erwartende Berufsbildungsgesetz diskutiert.
Die Berufsbilder werden mehrmals geändert. Der
FDE erarbeitet einen fachlichen Ausbildungs-
plan, der beim Wirtschaftsministerium zur An-
erkennung eingereicht wird. Durch die Zusam-
menfassung der Ausbildungspläne verwandter
Einzelhandelsbranchen zu Berufsfeldern, kommt
es zu Änderungen.
Der FDE unterrichtet seine Mitglieder wie vor-
gegangen werden kann, um die Verbraucher über
die Kaffeefahrten aufzuklären,  bei denen Koch-
topf-Sets und Heizdecken zu stolzen Preisen ver-
trieben werden. 1968 wird ein Gerichtsurteil er-
wirkt, das die Werbung der Veranstalter von
Kaffeefahrten mit Gratis-Geschenken untersagt.
Sie geben danach auf den Handzetteln einen
Preis für die Mitbringsel an, der etwa dem ver-
langten Fahrpreis entspricht. Den Teilnehmern
an Kaffeefahrten und Verbrauchern, die Geschäf-
te an der Haustür abschließen, wird vom Gesetz-
geber ein Rücktrittsrecht eingeräumt.

gen. Handwerker und Wiederverkäufer brauchen
ja den Ausweis der Mehrwertsteuer, um die ei-
gene Steuerschuld errechnen zu können. Die
Registrierkassen werden erst später in der Lage
sein, die Mehrwertsteuer auszuweisen.
Anfangs plädiert der Vorstand dafür, die Ware
wie in einigen Staaten der USA netto, also ohne
Mehrwertsteuer, auszuzeichnen und die Steuer
gesondert auszuweisen, um dem Verbraucher den
Anteil der Steuer am Verkaufspreis klar zu ma-
chen. Damit soll auch den Politikern die Erhö-
hung der Steuersätze erschwert werden. Der
Handel ist mit seinem Wunsch nicht durchge-
kommen. Am 1. Januar 1968 wurden 10 % Mehr-
wertsteuer - 5% im ermäßigten Steuersatz - erho-
ben. Der Steuersatz ist in mehreren Schritten, zu-
letzt am 1. April 1998 für die meisten Waren bei
16% angekommen und bei 7% für Lebensmittel,
Bücher, einige andere Waren und Leistungen.
Die Mehrwertsteuer bringt es mit sich, daß die
Unterscheidung zwischen Einzelhandel und Groß-
handel schwieriger geworden ist. Verkäufe im Ein-
zelhandel sind bis Ende 1967 mit 4% Um-
satzsteuer belastet, Lieferungen im Großhandel mit
1%. Da der Eisenwarenhandel auch Handwerker
und industrielle Verarbeiter beliefert, hat er es bei
der alten Umsatzsteuer mit zwei Steuersätzen zu
tun. Die neue Mehrwertsteuer betrifft ihn nur mit
einem einheitlichen Satz.
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Computer im Handel?!
1969 stehen gleich mehrere brisante Themen auf
der Tagesordnung der 7. FDE-Arbeitstagung Süd
in Oberstdorf. Lebhaft diskutiert wird über die
“Weiterentwicklung der Selbstbedienung”, die
“Belieferung der Verbrauchermärkte”. Der wohl
beste Kenner der Verbrauchermarkt-Szene, Theo
Werdin, Chefredakteur der Lebensmittel-Zeitung,
Frankfurt, beleuchtet “Entwicklung, Geschäfts-
politik und Sortiment der Verbrauchermärkte".
Die Expansion dieser Vertriebsform auf der grü-
nen Wiese ist in vollem Gange, sie wird unge-
hemmt weitergehen, obwohl die Baunutzungs-
verordnung die Verödung der Innenstädte ver-
hindern soll. Sie beschränkt die Geschoßflächen
außerhalb der Geschäftszentren.
In die Zukunft hinein wird die Beschäftigung
mit der elektronischen Datenverarbeitung rei-
chen. Immerhin ist der Verband 1969 hochaktu-
ell, als er einen Fachmann darüber sprechen läßt.
Der Computer ist für viele Fachhändler noch neu,
er ist umständlich nur von Programmierern und
Operatoren zu bedienen, er ist teuer und ganz
und gar nicht selbstverständlich.
Die ersten Computer haben im Handel in den
späten fünfziger Jahren ihr Werk begonnen. Man
füttert sie noch mit Lochkarten, die ihre Löcher
in besonderen Maschinen erhalten, und die mit
viel Getöse nach bestimmten Merkmalen sortiert
werden. In der moderneren Version kann man
Zahlen auf der Lochkarte mit einem weichen
Bleistift - nur ja nicht mit Kugelschreiber - an-
kreuzen. Die Maschine locht dann die ange-
kreuzten Kästchen. So wird es erstmals möglich,
eine Inventur halbmaschinell zu erledigen. Doch
zwischen Möglichkeit und Realität klafft eine
breite Lücke. Die Monster von Maschinen er-
fordern mehrere Räume, die zudem noch klima-
tisiert sein müssen. Die Wärme, die von den Tau-
senden von Röhren abgegeben wird, muß abge-
führt werden.
Der FDE sieht dennoch schon 1969 den Com-
puter als Rationalisierungsmittel. Die Betriebs-
beratung des FDE unter Gerd Scharping erkennt
die Notwendigkeit, Programme für die Branche
zu entwickeln. In den frühen 70er Jahren, gibt

es noch keine Standardprogramme, die man vari-
ieren kann, vielmehr werden Programme für je-
des Unternehmen “von Hand gestrickt”. Die Pro-
gramme des FDE heißen “teletron”. Wegen der
immensen Kosten der Computer und ihrer Peri-
pherie wird Datenverarbeitung meist außer Haus
an Rechenzentren gegeben, im eigenen Haus ist
nur die Datenerfassung.
In Goslar kann das Datenverarbeitungsprogramm
des FDE 1970 vorgestellt werden, und während
der 7. FDE-Unternehmertagung Süd in Meers-
burg heißt die Themenstellung: “Das moderne
Rechnungswesen mit Hilfe der elektronischen
Datenverarbeitung im eigenen Haus oder extern
in Lohnarbeit?” Es setzt sich die Erkenntnis durch:
“Auf die Dauer kann nur noch der Kaufmann be-
stehen, der an eine EDV angeschlossen ist."
Nur langsam findet der eigene Computer in die
größeren Unternehmen des Produktionsverbin-
dungshandels Einzug. Erst müssen Computer in
einer Größenordnung entwickelt werden, die
dem Bedarf des PVH entsprechen. Hier sind Her-
steller zu nennen, die von der mechanischen Re-
gistrierkasse kamen, Anker und NCR zum Bei-
spiel. Es entstand der Sammelbegriff “Mittlere
Datentechnik”. Die Geräte sind jedoch um ein
Vielfaches größer und teurer als der spätere Per-
sonal Computer.

Fachschule muß anbauen
Präsident Georg Dengel, Wiesbaden, schlägt zur
Erweiterung der Eisenwaren-Fachschule in Wup-

1969 - 1970

Der Diaprojektor ist ein wichtiges Medium bei der Unterrichtsge-
staltung, um den Lehrstoff anschaulich zu vermitteln.
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Ab 1960 wird die Selbstbedienung (SB) auch außerhalb des Lebensmittelhandels ein-
geführt. Das ist die Voraussetzung für Aufkommen und Expansion der Ver-
brauchermärkte. Auch der Heimwerkermarkt ist ohne Selbstbedienung kaum
denkbar.

1961 Band 1 der neuen Lehrbuchreihe des FDE, die dem Berufsnachwuchs Waren-
kunde vermitteln soll, liegt vor. Während der Vorstands- und Beiratssitzung
des FDE wird über die Prüfungsleistungen der Fachschüler geklagt, die nur
wenig über dem Niveau der Kaufmannsgehilfenprüfung lagen.

1962 Es gibt schon ein Dutzend Firmen, die Eisenwaren in SB-Packungen liefern,
man diskutiert noch immer über SB im Eisenwarenhandel, denkt aber nur an
einzelne Warenbereiche, die als SB-Abteilung geführt werden.
Künftig wird es neben der Arbeitstagung in Goslar im Herbst eine Arbeitsta-
gung Süd geben.

1963 Einführung der Selbstbedienung bei Kleineisenwaren im Hause Zahn Nopper.
Sie beschränkt sich anfangs auf diese Warengruppe. Mitinitiator ist F.W.
Brauckmann, Lüdenscheid.

1964 Entwurf zur Einführung der Mehrwertsteuer im Bundestag. Der FDE beginnt
damit, seine Mitglieder zu informieren.

1965 Datenverarbeitung wird für den Handel relevant, vorerst allerdings nur für die
großen Unternehmen des Produktionsverbindungshandels. Die EDV-Anlagen
sind noch zu groß, zu umständlich zu bedienen und vor allem zu teuer.

1966 Es werden Einkaufszentren nach US-Vorbild gebaut. Sie sind noch klein, man-
che haben schlechte Standorte. Die Negativbeispiele verzögern die Durchsetzung.

1967 Datenverarbeitung ist ein Thema der Arbeitstagung (AT) in Goslar.
Im April findet die erste Studienreise in die USA statt.
Der FDE informiert über die kommende Mehrwertsteuer schriftlich durch dicke
Ordner und in Seminaren an vielen Orten.

1968 Die Mehrwertsteuer ist da mit 10% und für Lebensmittel 5%.
Als Allkauf wird am 1. März in Heinsberg ein Verbrauchermarkt eröffnet. Der
Liter Benzin kostete hier DM -,49.

1969 Der FDE erarbeitet eine Sortimentsklassifikation als Basis für die EDV, die ja
zu dieser Zeit noch sehr kleine Speicher hat, so daß sich die Eingabe von
Daten möglichst auf Zahlen beschränken sollte.
Mancher Kaufmann verlegt die Eisenwaren in eine Halle am Stadtrand und
beläßt den Hausrat im angestammten Gebäude. Der FDE beklagt, daß jetzt in der
City auch Hausrathändler aufgeben und ihre Läden an Textilketten verpachten.

1970 OBI eröffnet im Hamburger Einkaufszentrum Alstertal einen Heimwerkermarkt
mit 800 qm Verkaufsfläche.
Zur Arbeitstagung in Goslar wird am 4. Februar Georg Dengel, Wiesbaden als
Nachfolger von Karl Wirth zum FDE-Präsidenten gewählt.
Erlaß der Preisauszeichnungsverordnung.

1971 Franchising für OBI Heimwerkermärkte.
1972 Das Berufsbildungsgesetz tritt in Kraft. Künftig gibt es den Azubi.

Ausbildung der Ausbilder durch Fernlehrbriefe.

Chronik 1960 - 1972
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Chronik 1973 - 1990

1973 Wilhelm Roloff, der am 18. Januar 1946 unter den Wiederbegründern des FDE
war, stirbt am 19. Dezember im Alter von 97 Jahren.
Der FDE ist gegenüber elektronischen Registrierkassen noch skeptisch: “Bis
zur Stunde sind diese Geräte noch ausgesprochen teuer und nur als Prototy-
pen auf Messen und Fachveranstaltungen zu sehen.”
Araber und weitere OPEC-Staaten verursachen durch Ölverknappung eine
Energiekrise.

1974 Die Preisbindungen sind aufgehoben.
1975 Durch den Bauboom ist der Wohnungsbestand auf 23,2 Mio. gewachsen.
1976 NB seit 75 Jahren gewachsen auf 1500 Mitglieder und 1 Mrd. DM Umsatz.
1977 FDE-Arbeitstagung nach 25 mal Goslar jetzt in Arolsen, weil das Hotel Der

Achtermann renoviert wird.
1978 Das Internat der Fachschule gerät in Gefahr, der Grundlehrgang hat nur 14

Studierende; nötig sind 50 Anmeldungen.
1979 Die Heimwerkermesse in Essen entwickelt sich zur Verbraucherausstellung.

Die KölnMesse räumt dem Heimwerkerbedarf mehr Platz ein.
1980 Konzentration: Metro beteiligt sich an Kaufhof, Trotz-Baumärkte gehen an

Spar, die der Baywa an Asko.
1981 Dr. Georg Hungerkamp, Bocholt, wird in Bad Kissingen als Nachfolger von

Georg Dengel, Wiesbaden, zum FDE-Präsidenten gewählt.
1982 Der FDE-Etat gerät durch gewaltige Portoerhöhung in rote Zahlen.

Für die Erneuerung der Kochgruppe in der Eisenwaren-Fachschule zahlt der
Verband 18.000 DM.
Das Verbandshaus wird renoviert, das erfordert bis 1986 mehr als 500.000 DM.

1983 Die Domotechnica wird von der Eisenwarenmesse getrennt. In der Folge wan-
dern die Aussteller von Hausrat nach Frankfurt ab.

1984 Das City-Fachgeschäft mit Türbeschlag und Sicherungstechnik wird zur Ei-
senwarenmesse vorgestellt und zur Nachahmung empfohlen.

1985 Die Gemeinschaftswerbung Tisch und Raumkultur wird begrüßt.
Der FDE ermittelt den bekannten Hersteller, der an Tchibo 150.000 Bratpfan-
nen geliefert hat.

1986 10 Zentralen leiten 60% aller Heimwerkermärkte. Die Konzentration schrei-
tet weiter fort.

1987 Arbeitsgemeinschaft DIY von FDE und weiteren Verbänden des Fachhandels
gegründet. Es gibt 1.569 Bau- und Heimwerkermärkte, 1.101 davon haben
mehr als 1.000 qm Verkaufsfläche.

1988 Als Alcasa wird im Einkaufszentrum bei Bochum mit einem 4.000 qm großen
SB-Markt für Hausrat und GPK experimentiert. Das Experiment mißlingt.

1989 Das Brandenburger Tor ist offen, die Mauer wird fallen.
Kollegen aus der Noch-DDR melden sich beim FDE.

1990 Mitglieder im Westen stellen für Kollegen aus der Noch-DDR Praktikanten-
stellen zur Eingewöhnung in die Marktwirtschaft. Patenschaften mit Kolle-
gen aus dem Westen werden vermittelt.
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pertal die Errichtung eines Pavillons in Schnell-
bauweise vor. Bis zur Verwirklichung wird noch
viel Zeit vergehen, weil erst die Baukosten durch
Spenden zusammenkommen müssen. Das Ge-
bäude soll zwei zusätzliche Klassenräume bie-
ten. Es fehlt für die vielen Schüler auch an ei-
nem Werkraum.
Der FDE berichtet 1970 in seiner FDE-Informa-
tion, daß es im September 1968 466 Verbraucher-
märkte gab, nur ein Jahr später aber schon 686.
Die Anmerkung, daß darunter nur wenige gros-
se sind, ist ein schwacher Trost. Einen Monat
später wird kommentiert: “Es gibt nicht wenige
Fachhändler, die sich damit trösten, daß es sich
bei Verbrauchermärkten um eine vorübergehen-
de Erscheinung handele. Es hat aber keinen
Sinn, sich selbst etwas vorzumachen.”
Die Vertriebsgesellschaft des Verbandes bietet
den Mitgliedern 1969 zwei besondere Bücher an:
Die Zusammenstellung “Heimwerken, Basteln
und Freizeit” mit Untertitel “Das Sortiment und
seine Gliederung” und “Bezugsquellenverzeich-
nis für Materialien im Heimwerkergeschäft”. Ab
September rollen neue Do-it-yourself-Seminare in
Essen, Münster, Hagen und Wuppertal an. Die
Teilnahme ist kostenlos.

Ladendiebstahl auch im Fach-
handel
Ladendiebe gibt es, seit es Märkte und einen Ein-
zelhandel gibt. Doch die goldenen Zeiten kom-
men für sie mit der Selbstbedienung, die ihnen
Zugang zu fast allen Waren bringt. Der Fachhan-
del glaubt anfangs durch die Vollbedienung ge-
gen Ladendiebe gefeit zu sein. Doch das stellt
sich als Irrtum heraus, nachdem der FDE dieses
brisante Thema ab 1969 in seinen Arbeitstagun-
gen behandelt und in der Fachpresse darüber be-
richtet wird. Im April 1970 läßt man einen Kri-
minalbeamten zu Wort kommen, der als Test-
dieb tätig ist: “Nichts ist einfacher als Stehlen.”
Der Ladendiebstahl wird zum Dauerthema. Im-
mer wieder wird der Verband gefragt, ob eine Fang-
prämie, die offiziell Bearbeitungsgebühr genannt
wird, zulässig ist. Das ist lange Zeit strittig.

Die Preisbindung gerät unter Beschuß, das Weh-
klagen im Handel ist laut. Dabei sind die An-
greifer im Handel selbst zu suchen. Auch ein
ursprünglich aus dem Eisenwarenhandel hervor-
gegangenes Unternehmen, die Firma Kaurisch
in Trier, macht durch Unterlaufen der Preisbin-
dung auf sich aufmerksam. Die grenznahe Lage
macht es einfach, Markenware zu beziehen, ohne
einen Revers über die Preisbindung unterschrei-
ben zu müssen. Von Reimporten ist nicht nur
bei Elektrogeräten die Rede. “Ratio bringt die
Foto-Preisbindung zu Fall.” heißt es im Dezem-
ber 1970 in der FI.
Einer der Pioniere, die in Deutschland das Heim-
werken vorantreiben, ist Dr. Emil Lux, Werkzeug-
großhändler aus Remscheid. Er kann durch die
neue Vertriebsform mit zukünftigen Kunden
rechnen. Zuerst nimmt er sich der notwendigen
Ware an, die es in Deutschland noch nicht gibt.
Er führt aus England erste elektrische Heimwer-
kermaschinen ein.
1970 stellt Dr. Lux in Hamburg seinen ersten
OBI-Markt im Einkaufszentrum Alstertal vor.
Er hat bescheidene 800 qm Verkaufsfläche, die
aber fast alle Eisenwarengeschäfte übertreffen.
Das Wort OBI wurde zuerst in Frankreich ge-
braucht, es entstand als Anpassung des engli-
schen Wortes hobby an die französische Spra-
che. An der Wortwahl
ist zu erkennen,  daß
man auch in Frank-
reich, wie anfangs in
Deutschland, mehr an
Bastelarbeiten dachte.
Heimwerken ist seit den
späten sechziger Jahren
das Thema vieler re-
gionaler Seminare des
FDE, der auch Anstöße
für die Schaffung SB-
gerechter Packungen
gibt und sogar einen
Einkaufsführer schafft.
Der FDE stößt aber bei
vielen Mitgliedern auf
wenig Verständnis. Ar-
gument ist immer, daß

Dr. Knauber war einer der DIY-Pio-
niere aus dem Fachhandel, anfangs
gemeinsam mit OBI, später, mit
Ausrichtung zum “Freizeit-Kauf-
haus” , allein erfolgreich.

1970
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man seinen angestammten Standort in der City
hat, dort aber nicht genügend Raum zur Verfü-
gung steht, um einen Heimwerkermarkt mit
platzraubender Selbstbedienung einrichten zu
können. Vielleicht übersieht damals mancher
Fachhändler auch einfach die Wachstumschan-
cen, weil die ersten Heimwerkermärkte in der
Verkaufsfläche noch weit hinter einem klassi-
schen Warenhaus zurückbleiben. Es sind Märk-
te von vielleicht 1.200 oder 2.000 qm, die für
die Ketten heute unrentabel sind und deshalb mit
Schließung rechnen müssen.
Erst als an einem Ort mehrere Märkte tätig wer-
den, und die Verkaufsflächen immer weiter wach-
sen, beginnt man im Eisenwarenhandel diese
Vertriebsform als übermächtigen Wettbewerber
anzusehen. Zum Nacheifern ist es dann für die
meisten Fachhändler zu spät, weil es an Flächen
und mittlerweile auch an Kapital fehlt.
1971 beginnt OBI mit dem Franchising für Heim-
werkermärkte. Anfangs bieten Dr. Lux und Man-
fred Maus das Know how nur Eisenwarenhänd-
lern an, ihren Kunden, denen sie sich verbunden
fühlen. Später werden auch Baustoffhändler zur
Zielgruppe für ihr Franchising unter der Bezeich-
nung OBI. Viele Baustoffhändler nehmen in Jah-
ren der Flaute am Bau dieses Angebot gern an.
Der FDE setzt sich schon 1971, als die Mitar-
beiter knapp werden, weil die Wirtschaft boomt,
damit auseinander, ob man Ausländer beschäf-

1971

Noch 1977 nur eine Abteilung in einem SB-Warenhaus.

tigen könne. Es gibt bereits zwei Millionen aus-
ländische Arbeitnehmer. Anfangs wird die Fra-
ge nur für die Einstellung als Lagerarbeiter be-
jaht, weil hier angeblich wenig Kenntnisse der
deutschen Sprache erforderlich sind. Mit der
Einstellung als Verkäufer wird noch gezögert.
Der Fachschulbesuch ist auf etwa 140 junge Leu-
te angewachsen. Zu Beginn des neuen Semesters
werden 108 Studierende  kommen. Erstmals gibt
es das Zeugnis als staatlich geprüfter Betriebs-
wirt.

Nachfolgeregelungen - der Ver-
band hilft
Die Aufeinanderfolge der Generationen im Fa-
milienunternehmen bereitet oftmals Kopfzerbre-
chen. Themen der Nachfolgeregelung ziehen
sich denn auch wie ein roter Faden durch alle
Veranstaltungen und Veröffentlichungen des Ver-
bandes. Schon 1971 muß sich der Verband mit
Arbeitsverträgen zwischen Familie und Unter-
nehmen beschäftigen. Es geht darum, die mit-
arbeitende Ehefrau richtig zu entlohnen, und
darum, die Kinder so zu behandeln, als ob sie
fremde Arbeitnehmer seien. Sonst spielt das Fi-
nanzamt nicht mit, weil die Entlohnung wieder
an das Unternehmen zurückfließt, oder das Ge-
halt der Kinder eine verdeckte Gewinnausschüt-
tung darstellt. Es kann aber auch sein, daß die
Kinder nur für begrenzte Zeit mitmachen, viel-
leicht weil sie sich angesichts eines niedrigen
Gehaltes und der vagen Aussicht, das Unterneh-
men eines fernen Tages einmal zu erben, ausge-
nutzt vorkommen, oder weil der väterliche Chef
ihnen anspruchsvolle Aufgaben vorenthält, sie
also unterfordert.
In der FDE-Information (FI) wird über den FDE-
Vermittlungsdienst berichtet, der dazu beitragen
soll, daß Geschäfte von Senioren, die aus dem
Berufsleben ausscheiden, weiterbestehen, wenn
sich kein Nachfolger aus der Familie findet.
Die Nachfolgefrage wird für Jahrzehnte Thema
für den Verband und seine Unternehmensbera-
tung bleiben.
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Ladendiebstahl - ein ernstes
Problem
Mitte 1972 wird durch Gerichte entschieden, daß
die Forderung einer Bearbeitungsgebühr von 50
Mark vom ertappten Ladendieb rechtlich ein-
wandfrei ist. Erst jetzt richten die Mitarbeiter
im Verkauf ihr Augenmerk auf mögliche Laden-
diebe. 1972 heißt es in Goslar “Ladendiebstahl
- Sport oder Verbrechen?" Der Verband entwik-
kelt Protokolle, die dem ertappten Ladendieb zur
Unterschrift vorgelegt werden.
In Goslar wird das Franchising als Möglichkeit
vorgestellt, bei Aufgabe eines Teils der Entschei-
dungsfreiheit selbständig zu bleiben.
Das Bauhaus hat inzwischen ein Dutzend Nie-
derlassungen. Der FDE versucht eine Definition
der neuen Betriebsform: “Unter dem Begriff 'Bau-
märkte' sind  solche Betriebe zu verstehen, die
sich in erster Linie an den Privatmann, und zwar
an den privaten Bauherrn und Schwarzarbeiter,
wenden.”
Die ersten teletron-Lehrgänge des Verbandes
werden durchgeführt. EDV ist aktuell. Ein Un-
ternehmen des Produktionsverbindungshandels
in Kitzingen hat bereits eine eigene EDV-Anla-
ge. Da sie zwangsläufig groß ist, wird sie nachts
vermietet, um die Kosten zu senken.

Analyse des Eisenwarenhandels
Der FDE verzichtet auf Feiern zum fünfundsieb-
zigjährigen Bestehen. Statt dessen läßt er durch
Prof. Gerhard Meyer, Melle, eine Prognose über
die Entwicklung des Eisenwarenhandels bis zum
Jahre 2000 erstellen. Weil aber die Ölkrise ei-
nen generellen Wandel einleitet, behalten die
Voraussagen nur zum Teil Gültigkeit.
Die FI äußert sich im März 1973 über den Ein-
satz von EDV so: “Die eigene kleine EDV-Anla-
ge kann eine gute Lösung sein. Wer sich mit dem
Gedanken an solche Anlagen beschäftigt, sollte
bedenken, daß monatliche Mieten um 6000,- DM
anfallen werden, inklusive Raum- und Personal-
kosten nicht unter 10 000 DM monatlich.”

Aus- und Weiterbildung
Zwiesel und Selb - Glas und Porzellan - wenn
beide Orte in einem Atemzug genannt werden,
klingelt es bei manchem Angehörigen der Bran-
che; und er denkt sofort an den sogenannten
Stegmann-Kurs, den Heinz Stegmann bereits
1973 zum 50. Male leitet. Über Glas und Por-
zellan wird vor Ort unterrichtet, die praktische
Anschauung bieten die Werke dieser Industrie-
zweige. Die Kurse wird es Jahrzehnte geben.
Ab 1974 kommt es zur Frontstellung mit einem
neuen Verband. Dieser “Bundesverband Deut-
scher Heimwerker- und Baumärkte BHB” ver-
liert einige Jahre später nach dem Scheitern von
einigen Heimwerker-Messen in Stuttgart und
Essen wieder an Bedeutung. Der FDE bietet den
anfangs noch wenigen Betreibern von Heimwer-
kermärkten in seinem Mitgliederkreis und Fir-
men, die eine Heimwerkerabteilung haben, ab
1974 Betreuung in der Interessengemeinschaft
‘Bauen und Werken’ im FDE an, aus der später
eine Bundesinteressengemeinschaft wird, die man
im Wortspiel zu BIG, dem englischen Wort für
‘groß’, abkürzen kann. In der Interessengemein-
schaft arbeiten 81 Unternehmen mit.
Es mangelt an Lehrstellen. Der FDE appelliert
an die Verantwortung der Unternehmer. Er macht
auch darauf aufmerksam, daß der Nachweis der
Ausbildereignung spätestens bis April 1975 zu
erbringen ist. Von der Prüfung befreit ist, wer
fünf Jahre hindurch mit Erfolg Lehrlinge aus-
gebildet hat.

1972 - 1974

Auf Messen wurde den Fachhändlern vorgestellt, wie
ein Heimwerkermarkt aussehen könnte, doch existier-
ten 1976 schon genügend erfolgreiche Märkte.
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1974 - 1975

als Machtmißbrauch nachweisen. Die Märkte
kalkulieren ja nicht nur auf Basis des Preises,
der in der Rechnung des Lieferanten erscheint,
sondern es fließen auch andere Faktoren in die
Kalkulation ein. Im Stellen neuer Forderungen
gegenüber den Herstellern sind die Märkte sehr
erfinderisch. Das Bundeswirtschaftsministerium
gibt das “Sündenregister” heraus. Die Spitzen-
verbände von Handel und Industrie erarbeiten
darauf hin zwar eine gemeinsame Erklärung als
Wettbewerbskodex. Sie enthält eine Liste unlau-
terer Forderungen. Die gemeinsame Erklärung
führt jedoch nur kurzzeitig zu einem Nachlas-
sen der Verkäufe unter dem Einstandspreis des
Fachhandels. Als unlauter gilt es, wenn Liefe-
ranten einzelnen Wettbewerbern hohe Rabatte
in Form unberechneter Ware einräumen,  ihnen
eine oder mehrere Verkaufskräfte unentgeltlich
stellen oder sie bezahlen. Regalmiete, Listungs-
gebühren, Ausbildungsbeihilfen, Jahresrückver-
gütungen, Eröffnungspreise und Ostrabatte sind
weitere Forderungen der Märkte an die Indu-
strie. Zu oft kommen sie damit durch, während
der Fachhandel mangels Marktmacht keine der-
artigen Zugeständnisse erreicht.

Orientierung jenseits
der Grenzen
Unter den zahlreichen Studienreisen, die der Ver-
band organisiert, stellt die per Schiff nach Dan-
zig, Leningrad und Helsinki ein unvergeßliches
Erlebnis dar. Die Kreuzfahrt im September 1975
hinterläßt bei den Teilnehmern bleibende Ein-
drücke. Für die Landgänge ins polnische Dan-
zig und ins sowjetrussische Leningrad, das heu-
te wieder Sankt Petersburg heißt, muß der deut-
sche Reisepaß abgegeben werden. Die Gedan-
ken, die den Reisenden dabei durch den Kopf
schießen, pendeln vom Gefühl des Ausgeliefert-
seins bis zur Erkenntnis, welchen Wert doch der
richtige Paß hat, wenn er für andere so begeh-
renswert ist, daß er ohne Skrupel gestohlen wird,
wann immer sich eine Möglichkeit dazu bietet.
Nun, obwohl der Zoll ihn einzieht, ist er siche-
rer als in der eigenen Tasche.

Beispiel für eine Preisvergleichsliste des Verlages.

Aufhebung der Preisbindung
Die Preisbindung ist zu Jahresbeginn 1974 aufge-
hoben, es gibt sie nur noch für Zeitschriften und
Bücher sowie für bestimmte Versicherungen. Um
den Händlern, die nun selbst kalkulieren müssen,
einen Anhaltspunkt zu geben, melden viele Her-
steller unverbindliche Preisempfehlungen an. Die
Preisempfehlungen der Kooperationen des Han-
dels werden vom Kartellamt als erlaubte
Mittelstandsempfehlungen angesehen. Ohne die-
ses Instrument wäre es den Kooperationen unmög-
lich, Verbraucherprospekte mit Preisangaben her-
auszugeben.

Der Marketing-Verlag erleichtert den Verbands-
Mitgliedern die Preisbildung durch seine Ver-
gleichslisten, die sich nach wie vor großer Be-
liebtheit erfreuen.
Die Ölkrise wirkt sich aus. Der FDE spricht von
5% Arbeitslosen. In der Folge steigen die Preise
schneller, die Umsätze wachsen langsamer. Ein-
zelöfen, die eigentlich keiner mehr haben will,
werden plötzlich zur Mangelware, weil der Ver-
braucher bei der Heizung von Importen mög-
lichst unabhängig sein will. Der Verband muß lie-
ferfähige Hersteller nachweisen.
Der Verband wird von seinen Mitgliedern zum
Eingreifen aufgefordert, wenn Wettbewerber
übermächtig werden. Er hat jedoch kaum recht-
liche Möglichkeiten dazu, denn selbst Unterein-
standspreisverkäufe, die kleinere Unternehmen
aus dem Markt drängen sollen, lassen sich nicht
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Kriegsteilnehmern, die in russischer Gefangen-
schaft waren, kommt bei der Besichtigung einer
Fabrik für vorgefertigte Teile für die berüchtig-
ten Plattenbauten, einiges bekannt vor. Isolier-
glas findet selbst bei diesen “modernen” Gebäu-
den keine Verwendung, es gibt nur Doppelfen-
ster, die Beschläge der Fenster sind mehr als ein-
fach. Die Messer, mit denen in der Fabrik Dach-
pappe geschnitten wird, hatte man im Gefange-
nenlager mangels besserer selbst einmal ange-
fertigt. Sie wurden aus einem zerbrochenen oder
abgenutzten Metallsägeblatt zurechtgeschliffen
und erhielten einen Griff aus Aluminiumdraht, der
um den Handteil des Messers gewickelt wurde.
Bei Variationen konnte auch ein Stück Schlauch
als Griff dienen. Heute würde man sagen: Recyc-
ling auf russisch.
Ein Eisenwarengeschäft, das in Leningrad nicht
zum offiziellen Programm gehört, aber von der
recht liberalen Dolmetscherin angesteuert wird,
wirkt für die Besucher wie ein Museum aus frü-
her Vorkriegszeit. Da wird auf dem Ladentisch
sogar Fensterglas nach Maß zugeschnitten.
Studienreisen des FDE gab und gibt es auch in-
nerhalb der deutschen Grenzen. Es liegt jeweils
ein Thema zu Grunde, etwa “Bau und Einrich-
tung von Lägern für den Produktionsverbin-
dungshandel”, “Bauelemente” oder “Basteln
und Werken”.

Abwehrkaffee und Kaffeekrieg
Die Kaffee-Filialisten Eduscho und Tchibo ha-
ben sich zu ernst zu nehmenden Wettbewerbern
entwickelt. Die Zentrale zur Bekämpfung des un-
lauteren Wettbewerbs wird 1976 bemüht, weil
der Verkauf von Hausrat oder Uhren an den von
Kaffee gekoppelt ist. Durch Gerichtsbeschluß
wird erreicht, daß die Kopplung aufgegeben
werden muß. Lieferanten des Fachhandels ent-
decken die Kaffee-Filialisten als interessante Kun-
den. Die Einkaufskooperationen können den
Billigangeboten nichts entgegensetzen, weil ihre
Anschlußhäuser zu zaghaft ordern, so daß die
erforderlichen Mengen nicht zusammenkommen.
Dr. Behnken, Vorstandsvorsitzender des NB,

Kaffeekrieg in Niedersachsen
“Immer wieder ist aus unseren Mitgliederkreisen
der Ruf nach Gegenmaßnahmen oder Abwehrre-
aktionen laut geworden, nachdem die Kaffee-Fili-
albetriebe sich verstärkt in den Vertrieb von Haus-
halts-, Porzellan- und Keramikwaren eingeschal-
tet haben. Einige niedersächsische Eisenwaren-
und Hausrathändler haben nunmehr Verbindung
mit einer Kaffee-Großrösterei aufgenommen und
unterhalten Kaffee-Depots in ihren Abteilungen.
Der Verkauf wird verstärkt durch Vorführungen zu-
sammen mit Kaffeemaschinen und Filtern sowie
Kaffeeautomaten und Elektro-Kaffeemühlen aller
Fabrikate propagiert und durchgeführt. Bei dem
Kaffee handelt es sich um eine in Niedersachsen
weit verbreitete Marke."

Essen, 1976: “Wir können nicht wie Eduscho
einfach zuteilen.”
Zum Verkauf in den Filialen kommt schließlich
auch der Versandhandel mit eigenem Katalog.
Die Gegenwehr nimmt zeitweise groteske Züge
an. Immer wieder wird auf Versammlungen des
FDE von Abwehrkaffee gesprochen. Eisenwa-
ren- und Hausrathändler beginnen Kaffee zum
Selbstkostenpreis anzubieten. Vergleichbares gab
es schon in der Weimarer Republik, als Abwehr-
margarine und Abwehrkaffee von den Eisenwa-
renhändlern angeboten wurden. Die Abwehr
kommt über Aktivitäten einzelner Mitglieder
nicht hinaus.

1975 -1976

Unter anderem verkaufen die Kaffeeröster auch Kaffee.
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Von der Industrie erfährt der Verband, daß viele
Heimwerkermärkte in der Planung sind. Als be-
drohlich wird angesehen, daß sie Flächen von
1.000 oder gar 1.500 qm haben werden.
In der Fachbuchreihe des FDE erscheinen 1977
neue Bände: “Metallwerkstoffe”, “Hand- und
Meßwerkzeuge”, “Grundbegriffe der Elektrizi-
tät und Elektronik”, “Kunstgewerbliche Arti-
kel”. Sie sind bei einem Absatz von nur 500 Ex-
emplaren pro Jahr nur mit Hilfe von Sponsoren
zu finanzieren.
Hauptgeschäftsführer Alfred Grossmann schlägt
eine Zusammenarbeit der Betriebsberatung des
FDE und der Einkaufskooperationen vor. Er
stößt auf wenig Gegenliebe. Die Kooperationen
wollen full service bieten und werden mit subven-
tionierten Einrichtungen wie Ladenbauberatung,
Versicherungsberatung und Ausbildungslehrgän-
gen zum Wettbewerber der Ladenbau- und der
Betriebsberatung des FDE, die kostendeckend
arbeiten müssen.
Die Sätze für die Mehrwertsteuer werden zum
01.01.1978 auf 12%, bzw. 6%, erhöht. Der Ver-
band hatte geraten, schon ab Jahresmitte 1977
mit diesem Satz zu kalkulieren, weil der gesam-
te Warenbestand nicht über Nacht umgezeichnet
werden kann.
Der Arbeitskreis Sicherungstechnik (AKS - spä-
ter ASS) ist aktiv und verzeichnet beachtliche
Mitgliederzugänge. Er stellt sich auf der Security

in Essen mit einem
eigenen Stand vor.
Während der Eisen-
warenmesse 1979
führt der Verband die
Fachtagung Bauen
und Werken durch.
Zu diesem Zeitpunkt
gibt es 2.000 Heim-
werkermärkte. Die
Heimwerkermesse
DIY 1979 in Essen
entwickelt sich zu ei-
ner Verbraucheraus-
stellung. Die Initiato-
ren wollen auch in
anderen Städten eine

1977 -1981

Erhard Thies setzte auf den PVH und
lehnte Heimwerkermärkte für die NW-
Mitglieder konsequent ab.

solche Verbraucherausstellung erreichen. Die In-
dustrie zieht wegen der Kosten nicht mit.
Der FDE bringt als neue Dienstleistung eine
Schlüsselprofilliste heraus. Parallel erscheint
eine Vergleichsliste Schloß und Schlüssel.

Kooperationen und Heim-
werkermärkte
Es hat lange, fast zu lange gedauert, bis die Ko-
operationen um 1980 eigene Konzepte für Heim-
werkermärkte des Fachhandels schaffen. Viele
der besten Standorte für Heimwerkermärkte sind
in den alten Ländern der Bundesrepublik schon
in festen Händen. Das E/D/E nennt sein Kon-
zept Bauklotz. Bis 1995 werden sich über 150
Fachmärkte anschließen. EK-Großeinkauf hat
den Baufuchs, NB den Profimarkt.
Konsequent in der Weigerung, sich für Heimwer-
kermärkte zu engagieren, war Erhard Thies, Vor-
standsvorsitzender von Nordwest, Hagen, der
diese Kooperation auf den Produktionsverbin-
dungshandel einschwor und praktisch alle Ak-
tivitäten im Bereich Einzelhandel den befreunde-
ten Kooperationen überließ. Der Erfolg, so scheint
es nicht nur, hat ihn bestätigt.
Auf der Hauptversammlung des FDE vom 10.-
13.10.1981 in Bad Kissingen wird Dr. Georg Hun-
gerkamp zum neuen Präsidenten gewählt. Das
Kürzel FDE ist künftig als Fachverband des deut-
schen Eisenwaren- und Hausrathandels zu lesen.

Es dauerte lange, bis die Kooperationen den Heimwerkerbedarf
entdeckten. Noch 1980 wurde mit dem Verkauf loser Klein-
eisenwaren experimentiert.
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Die Konzentration schreitet voran. Trotz Kartell-
amt und Fusionskontrolle erwirbt die Metro 24%
des Kapitals der Kaufhof AG. Die Trotz Baumärkte
gehen an Spar, die Baywa-Baumärkte an Asko.
Dringend erforderliche Reparaturen im Verbands-
haus werden 1982 mit weit über 100 000 DM
beziffert. Im Internat der Eisenwaren-Fachschule
in Wuppertal wird die Kochgruppe erneuert. Der
FDE zahlt 18.300,00 DM.

Ausbildung wird noch wichtiger
Ein eigenes FDE-Berufsbildungswerk wird Ende
1983 eingerichtet, die Leitung Franz Claus über-
tragen. Im Programm ist unter anderem die Aus-
bildung der Ausbilder, die auf die Ausbilder-Eig-
nungsprüfung vorbereitet. Das Fortbildungsmo-
dell zum Fachkaufmann für Beschlagtechnik
kann erfolgreich weitergeführt werden. Der zwei-
te Lehrgang ist ausgebucht. Dagegen läuft die
Ausbildung zum Fachkaufmann für Werkzeug
zögernd an.
Angehörige des Handels stehen in der Sicht der
Öffentlichkeit ziemlich am Ende einer Skala, die
das Ansehen eines Berufes wiedergeben soll. Der
Handel hat keinen Meister zu bieten, hat keine
Rangabzeichen wie Polizei und Militär, es gibt
bei ihm auch keine wohlklingenden Titel wie
im Theater, in Werbeagenturen oder in Redak-
tionen und Druckereien. Der Verband bietet des-
halb die Ausbildung zum Technischen Kaufmann
sowie zum geprüften Fachberater verschiede-
ner Richtungen. Es geht um Baubeschlag, um
Werkzeuge und um die Sicherungstechnik.

Der Weg zur Prüfung verlangt großes Engage-
ment, weil der Lehrgang zwei Jahre neben der
Berufstätigkeit absolviert werden muß. Der Un-
terrichtsstoff wird durch Fernlehrbriefe vermit-
telt, der dadurch erworbene Wissensstand durch
Fragebogen kontrolliert und das Wissen im so-
genannten Frontalunterricht durch drei Blöcke
von jeweils einer oder zwei Wochen an der Ei-
senwaren-Fachschule in Wuppertal vertieft. Am
Schluß des letzten Blockes steht die Prüfung.
Ob es charakteristisch ist, daß 1983 das Ange-
bot , “Fachberater für Haushaltswaren, Glas und
Porzellan”  heranzubilden, auf keine Gegenlie-
be stieß? Vom Rückgang der Nachfrage ist diese
Sparte besonders betroffen.
In der Lehrbuchreihe des FDE kommt 1983 der
Band Gartenbedarf heraus.
Um dem Schwund an Fachgeschäften im Kern
der Städte entgegenzuwirken, propagiert der
FDE das City-Fachgeschäft für Beschläge und
Sicherheit. Auf der Eisenwarenmesse wird ein
Musterladen vorgestellt. Die Mitglieder mit Ge-
schäften für Sicherungstechnik legen Protest ein,
sie sehen Wettbewerb aus den Reihen des eige-
nen Verbandes.
Für die Reparatur des Verbandshauses werden
jetzt 500.000 bis 600.000 DM veranschlagt. Dach
und Fenster müssen erneuert werden.
Ein Treffen im Jahre 1984 zwischen der FDE-
Gliederung ASS und Interkey soll zu einer Zu-
sammenarbeit der beiden Verbände führen, die

1982 - 1984

Festlich geschmückt war der Eingang zur Fachschule zum Jubi-
läum 1989.

Die Küchen"frauen"schaft der Fachschule aus den 80er Jahren.
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Fachgeschäfte für Sicherheit betreuen. Die Hoff-
nung trügt.
Der FDE protestiert dagegen, daß zunehmend
mehr Handwerker zur Internationalen Eisenwa-
renmesse eingeladen werden. Die Handwerker
versuchen, von den Herstellern direkt beliefert
zu werden.

Gemeinschaftswerbung von
Industrie und Handel
Der Verband begrüßt 1986 die Gründung der Fo-
rum Tisch + Raumkultur GmbH, die Gemein-
schaftswerbung für Glas, Keramik, Porzellan
und Bestecke, die gemeinsam von Handel und
Industrie finanziert wird. Initiatoren sind Junio-

ren aus dem GPK-Handel. Der FDE ist im Fo-
rum als Gesellschafter mit zunächst 10% - später
50% - und durch seinen Präsidenten vertreten. Die-
se Werbung und einige Fernsehprogramme, die
sich mit kulinarischen Themen befassen, brin-
gen etwas Schwung in den Verkauf. Doch als
die Industrie wenige Jahre später die Mitarbeit
einstellt und die Fernsehserien auslaufen, muß
die Werbung eingestellt werden. Aus noch ver-
fügbaren Mitteln stellt der FDE-Marketing-Ver-
lag 1994 WIRB, ein auf GPK zugeschnittenes
Handbuch über Werbung und Dekoration, zusam-
men, das die Mitglieder kostenfrei erhalten. Zum
14. Juni 1996 wird das Forum Tisch und Raum-
kultur aufgelöst.
Den FDE beschäftigen Mitte der achtziger Jah-
ren Fragen der Verpackung. Man unterscheidet

zwischen Verkaufsverpackungen, Umverpak-
kungen und Transportverpackungen. Der Han-
del mit Eisenwaren und Hausrat hat die Umver-
packungen und die Transportverpackungen zu
entsorgen. Das bereitet Kosten, und da schaltet
sich der FDE ein, indem er durch Gespräche mit
den Entsorgern Einfluß auf die Preisgestaltung
nimmt.
Der Fernlehrgang “Fachberater für Haushalt-
technik”, bei dem es um Großgeräte geht, soll
1987 gestartet werden; er muß wegen Mangel
an Interessenten ausfallen.
Verbände des Fachhandels bilden die Arbeits-
gemeinschaft DIY. Ihr gehören der FDE, der
Bundesverband (BV) Farben-, Lacke-, Tapeten-
und Heimwerkerbedarf, der BV des Deutschen
Holzhandels sowie der BV des Deutschen Bau-
stoffhandels an.

Langer Donnerstag weicht
Ladenschluß auf
Die Forderung eines Dienstleistungsabends in
jeder Woche beunruhigt 1988 den Fachhandel,
der als Nutznießer nur die Einzelhändler in den
Cities der Großstädte und die Einkaufszentren
sowie die großen Märkte auf der grünen Wiese
sieht.
Der Arbeitskreis Schloß und Schlüssel (ASS) hat
233 Mitglieder und wächst weiter. Für Wirbel
sorgt ein Bericht über die Korkenzieher-Metho-
de, mit der Einbrecher den Schließzylinder über-
winden. Das bringt in der Folge Nachrüstbedarf,
neue Schutzbeschläge mit “Ziehschutz” werden
gefragt.
Wieder tauchen neue Wettbewerber auf, über die
der Verbandsgeschäftsführer dem Vorstand be-
richtet. Alcasa ist das Experiment mit einem
großflächigen SB-Markt für Hausrat und GPK
innerhalb eines Einkaufszentrums. Der Versuch
scheitert. Lücken, die der Fachhandel mit Glas,
Porzellan und Keramik im Kern der Großstädte
läßt, will die Porzellanfabrik Villeroy & Boch mit
eigenen Filialen schließen, um präsent zu bleiben.
Auch Rosenthal ist im Einzelhandel tätig. Möbel-
häuser, die außerhalb der City in großen Flach-

1985 - 1988

Der Initiative von Stefan Storch (links) und Michael
Cordier entsprang das gemeinsame Branchenkind FO-
RUM TISCH UND RAUMKULTUR, Werbegemeinschaft
GmbH.
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bauten betrieben werden, führen zunehmend mehr
Hausrat. Das gilt nicht nur für Ikea. Werkzeug-
verkauf vom Lastwagen und später im ausgemu-
sterten Bus wird als Landplage angesprochen, weil
die Importware trotz hoher Kalkulation zu niedri-
gen Preisen angeboten wird.
Unter Kodi bzw. Cadi breitet sich ein Discounter
mit Nonfoods aus, der mit Vorliebe in ehemali-
ge Aldi-Märkte mit 200 - 400 qm geht. Er wirbt
mit dem Slogan “Der Laden, in dem es nichts
zu essen gibt.” 1998 werden es mehr als 100
Filialen sein.

Reisen in die USA
Der FDE und seine Mitglieder sind reiselustig.
Allein für 1989 stehen Reisen zu Gartencentern,
die Hardware Show, das ist eine Eisenwarenmes-
se in Chicago, der Besuch einer Internationalen
Messe in London und eine Studienkreuzfahrt
durch die eisige Ostsee nach Finnland auf dem
Plan. Diese Eiskreuzfahrt ist beliebt und wird
mehrmals unternommen.
Die Reise zur Hardware Show in Chicago macht
mit einer anderen Messeform bekannt, die sich
nur in der Ausstellerzahl mit Köln messen kann.
Selbst namhafte Hersteller haben wesentlich klei-

nere Stände als in
Köln. Eine Bewir-
tung der Einkäu-
fer findet nicht am
Stand statt, son-
dern während ei-
ner Einladung in
eines der Messe-
restaurants zum
Frühstück oder
Lunch. Daß auf
Neuheiten hinge-
wiesen wird, be-
vor gespeist wird,
versteht sich wohl
von selbst.
Verwunderung
über die doch
sonst als reiselu-

1989 - 1990

stig geltenden Deutschen gibt es regelmäßig bei
den Tagungen der Internationalen Vereinigung der
Eisenhändler-Verbände (IVE), weil außer den of-
fiziellen Repräsentanten des FDE wesentlich we-
niger Teilnehmer aus Deutschland kommen als
aus manchem kleineren Land.
Im Herbst öffnet sich die Berliner Mauer.

Die Mauer ist gefallen
Nach dem Fall der Mauer fährt die Mannschaft
des FDE nach “drüben”. Wo ”hier ” sein soll
und wo ”drüben” entscheidet sich nach der Her-
kunft des Gesprächspartners. Aus Sicht eines
Leipzigers ist Hannover “drüben”, für den Han-
noveraner ist es aber Leipzig.
Es gilt herauszufinden, wie es in der Noch-DDR
um den Handel mit Eisenwaren und Hausrat
steht. Man weiß einfach zu wenig voneinander.
Zwar hat der Verband über eine lange Zeit ver-
sucht, durch Weihnachtspakete und den Versand
von Fachliteratur Kontakte aufrecht zu erhalten;
doch eine unbarmherzige Zensur ließ die Verbin-
dungen schon 1953 abreißen.
Die Besucher aus dem Westen kommen sich um
einige Jahrzehnte zurückversetzt vor. Da steht
im Frühjahr 1990 im Schaufenster eines Geschäf-
tes ein Kohlebadeofen, in vielen anderen Geschäf-
ten ist die alte Wolfsche Schubladenwand oder
ein entsprechender Eigenbau noch voll in Akti-
on. Die gute alte Nickelkasse leistet  brav ihren
Dienst. Selbstbedienung ist nur in Ansätzen an-

"C&B" - der maßgebende Hausratfilialist
in den USA; hier in Chiago.

GPK - gesehen 1990 in San Francisco.
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zutreffen, weil die Ladenflächen zu klein sind.
Die mächtig gewordenen Filialisten auf dem
Heimwerker-Sektor geben rasch nach dem Mau-
erfall 1989 auch in den neuen Bundesländern
den Ton an. Das ist für jene Eisenwarenhändler
bitter, die unter kommunistischem Regime ihre
Selbständigkeit wenigstens zum großen Teil be-
haupten konnten. Sie können weder von der fi-
nanziellen Ausstattung noch vom Kenntnisstand
her mithalten. Hier setzt der FDE an. Sofort nach
der Wende beginnen in Ostdeutschland Semi-
nare über moderne Betriebsführung. Zuerst ein-
mal müssen sich alle orientieren, was denn vom
vor dem Kriege so stolzen Eisenwarenhandel
übrig geblieben ist. Manche Kollegen die sich
unter dem real existierenden Sozialismus von
1945 bis 1989 mit ihren Geschäften behauptet
hatten, finden es plötzlich schwer, ihr Geschäft
weiterzuführen. Auch die Kooperationen sind
schnell zur Stelle und leisten Hilfestellung. Nie-
mand kann dazu raten, in den Städten die rela-
tiv kleinen Geschäfte als Sortimenter weiterzu-
führen. Die Flächen sind zu klein und werden bald
auch zu teuer. Das Heil liegt meistens in der Spe-
zialisierung auf der vorhandenen Fläche.

1989 - 1992

Neuorganisation des Verbandes
Vom Licher Modell ist im Verband oftmals die
Rede. Den Namen gab das Hotel Alte Kloster-
mühle in Lich bei Gießen, wo 1991 der FDE  -
Vorstand und Geschäftsführung - in einem Brain-
storming über die Zukunft des Fachhandels un-
serer Branche eine Vorstellung der künftigen
Struktur des Verbandes entwickelte. Die Haupt-
versammlung des Verbandes findet 1992 in Dres-
den statt, die Mitglieder beauftragen den Vor-
stand, die Verbandsreform nach dem Licher Mo-
dell sobald wie möglich zu realisieren.
Die Begegnung von “Ost” und “West” in Dres-
den ist für viele Mitglieder der erste Kontakt zur
jeweils anderen Region. Die Teilnehmer werden
durch den sächsischen Ministerpräsidenten Dr.
Kurt Biedenkopf begrüßt. Es gibt viel zu sehen
in Dresden, die Bauten aus dem Barock und aus
dem real existierenden Sozialismus, jedoch auch
die geräumten Trümmerflächen und die Ruine
der Frauenkirche, die der Luftangriff am 15. Fe-
bruar 1945 hinterließ.

Ein Tag im November 1989
Die ERFA-Gruppe „Haushalttechnik II“ war vom
22. - 24. November 1989 Gast des Hauses Ofenmül-
ler in Braunschweig. Wenige Tage zuvor, am 9.
November, war die Mauer zwischen Ost und West
durchlässig geworden.
Am 23. November benutzten wir die Mittagspau-
se, um die historische Innenstadt Braunschweigs
zu besichtigen und wunderten uns über die große
Zahl der Menschen in den Straßen. Aber schon
nach kurzer Zeit erlebten wir hautnah und mit
Bedrückung, daß es sich um Besucher aus dem
Raum Magdeburg handelte, die zum ersten Mal in
ihrem Leben „in den Westen“ kamen und mit ih-
rem „Begrüßungsgeld“ fassungslos und unsicher
vor der Warenfülle standen, die ihnen völlig unbe-
kannt war.
Wir haben dann mehrfach Obst, Südfrüchte und
Süßigkeiten gekauft und den Kindern geschenkt,
die uns mit großen Augen stumm anschauten, wäh-
rend den Eltern oder Großeltern Tränen in den
Augen standen.

1990: Brotformen aus dem Erzgebirge und Emaillewaren aus
Thale / Harz sind Teil des Warenangebotes in der "Noch-DDR".
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Aus dem ASS ist 1992 der Bundesverband Siche-
rungstechnik Deutschland (BSD) geworden, der
rechtlich selbständig ist. Er hat seinen Sitz im
Verbandshaus in Düsseldorf und arbeitet dort eng
mit allen Einrichtungen des FDE zusammen.
Der Ladendiebstahl ist immer noch problema-
tisch. Weil nun Vorbeugung die beste Medizin
ist, versucht der FDE, die Aufmerksamkeit der
Mitarbeiter gegenüber Ladendieben durch Semi-
nare zu wecken. Der Redner zeigt dabei den er-
staunten Teilnehmern vor, was er vor dem Semi-
nar unter ihren Augen stehlen konnte. Eine
Meisterdiebin besucht auch zur Hauptversamm-
lung in Dresden inkognito einige Geschäfte der
Teilnehmer und stiehlt, was immer sich anbie-
tet. Das ist eine ganze Menge, wie sich dann
während der Tagung herausstellt.
Man schätzt, daß in den Großbetrieben des Ein-
zelhandels die Ladendiebe sich höhere Werte an-
eignen als die Aktionäre an Dividende erhalten.
Die erste Arbeitstagung auf Rügen im März 1993
wird mit 150 Teilnehmern ein großer Erfolg.
Der FDE zieht die durch die Elektroindustrie
organisierte Rücknahme von Altgeräten der dro-

henden Elek-
tronikschrott-
Verordnung vor.
Schwierigkeiten
gibt es beim Re-
cycling der
Transportver-
packungen. Die
Kooperationen
haben Behälter
entwickelt, die

Die Meisterdiebin führt während der Arbeitstagung in
Dresden 1992 ihre Beute vor.

Mit Kleinigkeiten hielt sie sich nicht auf.

zwischen Zentrale und Mitglied pendeln und
Kartons oder andere Transportverpackungen
überflüssig machen.
Das Licher Modell soll dem Verband eine neue
Gliederung und neue Aufgaben bringen, weil
sich die Strukturen im Handel geändert haben
und weiter ändern werden. Mit einem Verband
wie er vor hundert Jahren gegründet wurde, wäre
heute nicht mehr viel Staat zu machen.
1994 zur Mitgliederversammlung in Schwangau
ist es soweit. Es wird eine Reform des Verban-
des durch Ausrichtung auf neue Ziele beschlos-
sen und gleichzeitig der neue Name “Zentral-
verband Hartwarenhandel” (ZHH) angenom-
men. Danach bündelt der ZHH die Interessen
einer Fülle von Verbänden und Arbeitskreisen
des Hartwarenhandels und bietet der Verbands-
gemeinschaft die gemeinsamen Dienstleistun-
gen und die der Tochtergesellschaften an; damit
werden Leistungen erbracht, zu denen kleine
Gruppen nicht in der Lage wären.
Der ZHH hat seit 1996 folgende Arbeitskreise:
AKB (Baubeschläge), AKW (Werkzeuge), BMK,
(Bundesverband mittelständischer Küchenfach-
handel), FDE (Fachverband des Deutschen Ei-
senwaren- und Hausrathandels), FHG (Fach-
kreis Hausrat/GPK), Multitec (Bundesverband
PVH-Sortimenter), VdM (Verband der Motori-
sten), VMB (Verband mittelständischer Bau-,
Heimwerker- und Gartenfachmärkte) sowie den
rechtlich selbständigen BSD (Bundesverband
Sicherungstechnik Deutschland e.V.).

1992 - 1996

Rügen im Frühjahr 1996.
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Chronik 1991 - 1998

1991 Neue Struktur für den FDE wird als Licher Modell von Vorstand und Ge-
schäftsführung erarbeitet und zur Annahme empfohlen.

1992 Die Hauptversammlung findet in Dresden statt.
Das Licher Modell wird als zukünftige Struktur akzeptiert.

1993 Beleglose Datenverarbeitung wird für AKB angestrebt.
1994 Beteiligung an der HDE-Aktion gegen Änderung des Ladenschlußgesetzes

Sie bleibt ohne Erfolg.
1995 Unter dem neuen Namen Zentralverband Hartwarenhandel (ZHH) wird erst-

mals in München getagt. Die Tagung heißt jetzt Kongreß.
1996 Die Sortimenter aus dem Produktionsverbindungshandel bilden einen eige-

nen Arbeitskreis multitec.
1997 Die Einkaufsgenossenschaft NB faßt nach Liquiditätsschwierigkeiten und ei-

nem Vergleich wieder Fuß. E/D/E und EK-Großeinkauf gehen zwecks Auf-
gabenteilung eine strategische Allianz ein.

1998 Dr. Paul Kellerwessel, Köln, wird am 7. März auf der Delegiertenversamm-
lung zum 11. Präsidenten des ZHH gewählt.
Der ZHH besteht 100 Jahre und feiert in Berlin in Verbindung mit dem 45.
Kongreß der Internationalen Vereinigung der Eisenhändler-Verbände (IVE).

Stahl auf der Haut
Die Raubritter und Krieger des Altertums trugen bekanntlich handgefertigte Rüstungen aus
Eisen und Stahl, sowie Eisenhemden als leichtere , elegante Kleidung nach dem Kampf bei
Met und Braten am heimischen Feuer.
Den Eisenwarenhändler gab es damals noch nicht, sonst wären wir wohl heute noch Fach-
händler für Fe-Klamotten wie Kleider, Hemden und Bustiers aus Stahl.
Sie gibt es nicht mehr? - Aber doch ....!
Eine Hamburger Firma „Eisenhemd“ bietet den Technofreaks seit 1994 genau diese Ketten-
klamotten an. Man kauft kleinere Stahlringe, sprich „Stahlspaltringe“ oder im Volksjargon
auch „kleine Schlüsselringe“ genannt, im Eisenwarenhandel und braucht für ein Hemd z.B.
bis zu 8.000 Stück.
Ein Kleid kann bis zu 5 Kilo wiegen und 2.500 - 4.000 DM kosten. -
Das Mieder etwa 1.000 DM.
Aber auch das ist nicht neu!
Im Jahre 1897 also ein Jahr vor der Gründung des Verbandes, wurde ein „Brustverbesserer“
in England entwickelt. Er bot zwar den Damen einen gewissen Halt, doch die Metallfäden
verursachten Schmerzen und so wurde er 1912 durch einen „schmiegsamen BH“ ersetzt.
Schade, was für ein tolles, „tragendes“ Geschäft ist uns doch verloren gegangen.



107

Der ZHH spezialisiert seine Dienstleistungen auf
seine Arbeitskreise und die ihm angeschlosse-
nen Verbände. Für den Service stehen im ZHH
spezialisierte Mitarbeiter zur Verfügung, die ein-
zelnen Mitglieder können aber auch auf die
Tochtergesellschaften des ZHH zurückgreifen.
Der Verband selbst ist wegen steuerlicher Vor-
schriften zwar an einer wirtschaftlichen Tätig-
keit gehindert, doch verbietet ihm niemand die
Einrichtung von Tochtergesellschaften, die ge-
gen Entgelt Dienstleistungen für die Mitglieder
und in einigen Fällen gegen ein Aufgeld auch
für Nichtmitglieder erbringen. Eine dieser Töch-
ter ist die ZHH Marketing-Verlag GmbH, eine
andere das erfolgreiche ZHH-Bildungswerk e. V.
Im Dienste der ZHH-Mitglieder stehen auch die
ZHH-Unternehmensberatung GmbH und die
ZertKommerz GmbH, die Zertifizierungen vor-
nimmt. Eine Mehrheitsbeteiligung hält der ZHH
an der Eisenwaren-Zeitung (EZ) GmbH. Die Ge-
schäftsführung liegt jedoch bewußt bei einem
anderen Gesellschafter, der verlegerische Erfah-
rung hat. Von ihm ist 1986 Dr. Manfred Lotsch
als Geschäftsführer berufen worden. Seit dem
1.1.1998 ist Christoph Meyer-Adler Geschäfts-
führer der EZ. Die EZ ist deshalb unabhängig,
frei in der Themenwahl, frei in der Kommentie-
rung.

Factory Outlets -
neue Vertriebsformen
Mitte der 90er Jahre werden im Beirat die Chan-
cen der Factory outlets diskutiert, die Über-
bestände der Industrie absetzen sollen. Es fragt
sich, ob dazu Neubauten erforderlich sind, denn

es gibt ja seit Jahren die so-
genannten Havaristen, die
ursprünglich Waren verwer-
teten, die von havarierten
Schiffen, aus Brandfällen
oder Konkursen stammten.
Diese Havaristen entwickeln
sich nach der Wiedervereini-
gung  der beiden deutschen
Staaten ab 1990 boomhaft,
weil im Osten viele Fabriken
mit zum Teil großen Waren-
beständen aufgegeben wer-
den. Doch als der Nachschub
aus dieser billigen Quelle ausbleibt, muß nicht nur
ein Havarist Konkurs anmelden.
Mancher Hersteller setzt Ware zweiter Wahl,
aber auch Restposten, im eigenen Fabrikverkauf
ab. In einigen Fällen ist der Fabrikverkauf für
Verbraucher so attraktiv, daß es sich für Bus-
reiseunternehmer lohnt, eine Einkaufsfahrt dort-
hin anzubieten. Dem Verband wächst immer wie-
der die Aufgabe der Intervention zu, wenn re-
guläre Ware zum Schleuderpreis seinen Mitglie-
dern im weiten Umkreis um die Fabrik die Ver-
kaufschancen nimmt.
Nicht gekommen ist der Typ des warehouse out-
lets, wenn man das deutsche Pendant nicht im
Lagerverkauf sehen will.
Das Zaudern und die Skepsis gegenüber den
Heimwerkermärkten hat den Fachhandel viel
Terrain gekostet. Der ZHH kann im Jahresbe-
richt 1995/96 nur feststellen: “Der deutsche
Eisenwarenhandel hat in den letzten 30 Jahren
über die Hälfte seiner Betriebe verloren. Grund
dafür ist die Expansion von Verkaufsflächen in
anderen Betriebstypen. Hier sind besonders die
Baumärkte, die SB-Warenhäuser und die Möbel-
märkte zu nennen.” Einen Ausweg sieht er im
Franchising. Rückblickend stellt Alfred Gross-
mann, der langjährige Hauptgeschäftsführer des
FDE, mit etwas Wehmut fest: “Aktivität hinsicht-
lich der Heimwerkermärkte seitens der Verbands-
führung war vorhanden. Nicht immer hat der
Fachhandel vor Ort den Anregungen, sich zeitge-
recht modernen Entwicklungen anzupassen, Fol-
ge geleistet.”

1995 - 1996

Der Werksverkauf ist ein bri-
santes Thema.

Ein Beispiel für ein US-amerikanisches Factory outlet.
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Die Einkaufsgenossenschaften -
Partner von Fachhandel und
Industrie
Als der Nürnberger Bund (NB) Ende 1996 in
Schwierigkeiten gerät, lädt der ZHH-Arbeitskreis
FDE Mitglieder und Lieferanten zu einem Tref-
fen ein, um die Chancen für ein Überleben des
Nürnberger Bundes auszuloten und zu verstär-
ken. Der NB hatte sich mit dem Bau eines über-
dimensionierten Zentrallagers übernommen, das
zum großen Teil durch Verkauf der Regionalla-
ger finanziert werden sollte; dies  mißlang. Die
Mitglieder haben den Vergleich angenommen
und kaufen wieder über den NB, der strategi-
sche Allianzen mit der Kaufring AG und einem
niederländischen Großhändler eingegangen ist.
Die Kooperationen des Einzelhandels, heute in
den Rechtsformen der GmbH & Co KG, der Ge-
nossenschaft und der Aktiengesellschaft, entstan-
den nach der Jahrhundertwende zur Verteidi-
gung gegen die sich in dieser Zeit rasch entwik-
kelnden Warenhäuser. In der Zeit nach dem
Zweiten Weltkrieg schließen sich mehrere klei-
nere Vereinigungen zusammen. Dadurch entste-
hen die EK Großeinkauf e.G., Bielefeld, sowie
die Nürnberger Bund e.G., Essen. Mit ihren Kon-
zepten sind die Kooperationen in der Nach-
kriegszeit so erfolgreich, daß fast alle Universal-
großhändler aufgeben müssen. Die überleben-
den Großhändler gehen häufig mit fliegenden
Fahnen dazu über, SB-Warenhäuser zu beliefern,
oder sie spezialisieren sich auf einen engeren
Warenbereich.
Im Selbstverständnis der Kooperationen unse-
rer Branche  gehen Veränderungen vor sich. Be-
tonten sie anfangs noch ihre Treue allein gegen-
über dem Eisenwarenhandel, so nehmen einige
heute auch Möbelhäuser und Gartencenter als
Mitglieder auf, soweit diese mittelständisch sind.
Die Kooperationen haben zum Ziel, den Fach-
handel zu fördern: durch ausgefeilte Sorti-
mentsbildung, günstige Einkaufspreise, lei-
stungsfähige EDV und durch gemeinsames Mar-
keting sowie durch Schulung, Betriebsberatung,
Ladenbauberatung und Studienreisen. Obwohl
die Kooperationen mit den letztgenannten Leistun-

gen zum ZHH im Wettbewerb stehen, sind ihre
Vorstände beim Verband gern gesehene Gäste, ins-
besondere bei den Arbeitstagungen und während
der regelmäßigen Vorstands- und Beiratssitzun-
gen. Sie liefern immer wieder wertvolle Diskussi-
onsbeiträge. Die Kooperationen sind auch deshalb
gute Freunde, weil sie unermüdlich zum Erhalt
und zum Ausbau der Fachschule Wuppertal bei-
tragen. Gegenwärtig wird eine engere Zusammen-
arbeit unter den Kooperationen forciert.

Warenkenntnis
Der Eisenwarenhandel ist von jeher eine Bran-
che, die der Technik verhaftet ist. Wer im Ver-
kauf erfolgreich sein will, muß über ein für an-
dere Zweige des Einzelhandels ungewöhnlich
breites warenkundliches Wissen verfügen. Ge-
lernte Eisenwarenhändler werden dieses Wissens
wegen gern von der Industrie als Mitarbeiter ein-
gestellt.
Was die Vermittlung von Warenkenntnis angeht,
so haben der ZHH und seine Vorgänger sich Ver-
dienste erworben. Denn bereits 1928 gibt der da-
malige VDE ein Warenkundelehrbuch heraus,
dessen Verfasser Adolf Holzborn, Erfurt, ist. 1935,
1939 und 1942 gibt es Auflagen des von den
Leipzigern Erich Brinkmann, Gerhard Reichel
und Carl Schumann bearbeiteten Lehrbuch des
Eisenwarenhandels. Der ZHH geht noch einen
Schritt weiter und versorgt jedes Mitgliedsunter-
nehmen mit der ZHH-Warenkunde, die als Lose-
blattsammelwerk seit 1996 erscheint.

Unternehmerdemonstration in Frankfurt am 13.11.1996

1996
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Die Einkaufszusammenschlüsse
Nach der Bildung des VDE 1898 war es aufgrund der klaren Zielsetzung im Kampf gegen
die Warenhäuser, Basare und Billiganbieter nur folgerichtig, daß sich fortschrittliche Eisen-
waren-, Hausrat- und Porzellanhändler zu Einkaufskooperationen auf zunächst genossen-
schaftlicher Basis zusammenschlossen.
Der gemeinsame und damit mengenmäßig größere Einkauf verbesserte die Einkaufskon-
ditionen und ließ außerdem Abschlüsse mit handelstreuen Vertragslieferanten zu.
Schon 1901 wurde der Großeinkaufsverband Nürnberger Bund eGmbH (NB) gegründet.
Ihm folgten der Einkaufsverband Nord-Süd eGmbH (NS) und 1919 der Nordwest Eisen- und
Metallwaren eGmbH.
1923 bildete sich unter anderem das Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler GmbH Wupper-
tal (E/D/E). Zahlreiche, zum Teil nur auf regionaler Ebene arbeitende Einkaufsgenossen-
schaften folgten, so daß wir z.B. 1966 insgesamt neun Genossenschaften und drei GmbHs
zählten. Es waren dies:

  1. Eweli Großeinkaufsverband eGmbH, Bremen
  2. Kaufring eGmbH, Düsseldorf
  3. Einkaufsgenossenschaft Keramik eGmbH, Bremen
  4. Eisenwaren-Einkaufsgenossenschaft Nahe, Kirn/Nahe, Kirn
  5. Niederrheinische Einkaufsgenossenschaft eGmbH, Neuss
  6. Nord-Süd Nürnberger Bund Großeinkauf eGmbH, Essen
  7. Nord-West Eisen- und Metallwaren eGmbH, Hagen
  8 Einkaufsverband Rhein-West eGmbH, Essen-Kray
  9. Großeinkaufsverband Rote Erde eGmbH, Dortmund
  I. Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler (E/D/E) GmbH, Wuppertal
 II. Deutsche Catena-Handelsgemeinschaft GmbH, Hildesheim
III. IGROS Großeinkaufsgesellschaft für Eisenwaren, Hausrat und Elektro, Köln.

Der Nürnberger Bund und die Nord-Süd-Einkaufsgenossenschaft fusionierten 1962 unter
dem Namen NS/NB, der 1974 dann wieder in NB Großeinkaufsverband eG umgewandelt
wurde.
Insgesamt waren 48,7 % der Anschlußfirmen der Einkaufskooperationen Mitglieder im FDE.
Die Welle der Fusionen und der Liquidationen verstärkte sich im Laufe der Jahre, da letzt-
lich die Stärke einer Kooperation von der Zahl der Mitglieder und des Einkaufspotentials ,
besonders bei dem in den 70er und 80er Jahren einsetzenden harten Wettbewerb durch Fili-
albetriebe, Handelsketten, H- und B-Märkte und sonstige Großbetriebe, abhängt.
Nach einer Fusion im September 1972 von Rheinwest, Essen, Rote Erde, Dortmund, und
Eweli, Bielefeld, zur EK Großeinkauf eGmbH, Bielefeld, können 1998 als leistungsfähige
Einkaufspartner des Fachhandels nur noch genannt werden: NB AG, Essen, Nordwest AG,
Hagen, EK eGmbH, Bielefeld und E/D/E GmbH , Wuppertal. Die Kaufring AG, Düsseldorf,
die von Hausrathändlern mitbegründet wurde, gewinnt für den typischen Fachhandel unse-
rer Branche erst durch die Allianz mit dem NB 1998 wieder große Bedeutung.
Die Bemühungen des FDE, eine für alle Kooperationen und den Berufsverband einheitliche
Dienstleistungsgesellschaft unter finanzieller Beteiligung aller zu schaffen, um die stets für
den Einzelnen hohen Kosten zu senken, scheiterten 1969 und auch beim zweiten Versuch
1973. Der Wettbewerb auf dem Dienstleistungssektor geht also zwischen Berufsverband und
Kooperationen weiter, nicht unbedingt immer zum Vorteil der Mitglieder.

Einkaufszusammenschlüsse
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Fachschule im Umbruch
Zur Zeit  - Ende der 90er Jahre - befindet sich
die Eisenwarenfachschule Wuppertal im Um-
bruch. Nachdem sie seit Mitte der 90er Jahre
unter einem massiven Schülerrückgang leidet,
wird vom ZHH in Zusammenarbeit mit den Ein-
kaufsgesellschaften, dem BHB, der Stadt Wup-
pertal, dem Land Nordrhein-Westfalen und der
Industrie ein neues Modell für die Schulung des
Branchennachwuchses entwickelt, welches ein
mehrstufiges System vorsieht, das fachbezoge-
ne Abschlüsse auf unterschiedlichem Niveau an-
bieten wird. Die neue Einrichtung wird auch vom
BHB und seinen Mitgliedern genutzt werden,
so daß die notwendige Zahl an Studierenden er-
reicht werden wird. Der Start ist noch für den
Herbst 1998 vorgesehen.
Die Kooperationen E/D/E und EK-Großeinkauf
gehen eine strategische Allianz ein, die Zentra-
le für Einkauf und Service GmbH, Wuppertal,
abgekürzt ZEUS, die 1998 ihre Tätigkeit auf-
nimmt.
Der Verband bereitet sich auf das Jubiläum "100
Jahre VDE - FDE - ZHH" vor, das anläßlich des
45. IVE-Kongresses im Juni 1998 in Berlin ge-
feiert wird.

Die neue ZHH-Warenkunde, eine Lose-Blatt-Samm-
lung, die im Jahre 1996 jedem ZHH-Mitglied ge-
schenkt wurde und stetig ergänzt und aktualisiert wird.

Für alle,
die vor 1945 geboren sind
Wir wurden vor der Entdeckung des Fernsehens,
des Penicillins, der Schluckimpfung, der Tiefkühl-
kost und der Kunststoffe geboren. Wir kannten we-
der Kontaktlinsen, geschweige denn die Pille...
Wir kauften Mehl und Zucker in Tüten und nicht in
Packungen, die mühsam papierentsorgt werden müs-
sen. Wir waren schon da, bevor es Radar, Kredit-
karten, Telefax, Kernspaltung, Laser und Kugel-
schreiber gab. Es gab noch keine Geschirrspüler,
Wäschetrockner, Klimaanlagen, Lastminute-Flüge
und Datenbanken. Der Mensch war noch nicht auf
dem Mond gelandet.
Wir haben erst geheiratet und dann zusammen ge-
lebt. Zu unserer Zeit waren „Bunnies“ noch Kanin-
chen und der „Käfer“ kein Volkswagen. Und mit
„jemandem gehen“, das hieß soviel wie fast verlobt
sein. Wir sind auch die letzte Generation, die so
dumm war zu glauben, daß eine Frau einen Mann
heiraten muß, um ein Baby zu bekommen.
Wir waren da, bevor es den Hausmann, die Eman-
zipation, Pampers, Aussteiger und computergesteu-
erte Heiratsvermittlungen gab. Zu unserer Zeit gab
es keine Gruppentherapie, keine Weight-Watchers,
Sonnenstudios, keine Zweitwagen und kein Kinder-
erziehungsjahr für Väter. Wir dachten nicht daran,
daß der „Wiener Wald“ etwas mit gebratenen Hähn-
chen zu tun hätte. Arbeitslosigkeit war eine Dro-
hung und kein Versicherungsfall.
Wir haben auch niemals UKW aus Transistorradios
gehört, keine Musik vom Tonband oder die New
Yorker Symphoniker via Satellit. Es gab auch keine
elektronischen Schreibmaschinen, künstliche Her-
zen, Joghurt und auch keine Jungen, die Ohrringe
trugen.
Die Worte „Software“ für alles, was man beim Com-
puter nicht anfassen und „Non food“ für alles, was
man nicht essen und trinken kann, waren noch nicht
erfunden. Wir mußten fast alles selber tun und muß-
ten mit dem auskommen, was wir hatten. Und
„Bock“ mußten wir immer haben.
Diese ganze Entwicklung haben wir über uns erge-
hen lassen. Wen wundert es da schon, wenn wir
manchmal ein wenig konfus sind, weil es eine so
tiefe Kluft zwischen den Generationen gibt.
Aber wir haben überlebt.

1997 -1998
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Verbandsarbeit heute

Der ZHH heute
Die Anpassung des Verbandes an die im Laufe
der Zeit veränderten Strukturen - durch das Li-
cher Modell 1995 - hat die Verbandsarbeit we-
sentlich beeinflußt. Insbesondere die Zusammen-
führung der Spezialisten zu Arbeitskreisen und
die gezielte Betreuung dieser Gruppen hat zu
einer höheren Effizienz und Akzeptanz des Ver-
bandes beigetragen.
Mit der Strukturreform sind die Voraussetzun-
gen für eine bessere Verbandsentwicklung gege-
ben. Es bedarf aber noch erheblicher Anstren-
gungen in fast allen Betreuungsbereichen, um
einen genügend großen Organisationsgrad und
damit eine große Wirkungsbreite zu erreichen.
Die Verbandsreform fällt in eine Zeit eines allge-
meinen Umbruchs in der Wirtschaft. Durch die
europäische Einigung wird der Wirtschaftsraum
größer und die Wirtschaftseinheiten streben nach
höherer Wirksamkeit und größerem Aktionsradi-
us. Dieser Trend in der Industrie, in den Dienst-
leistungsbereichen und im Handel hat die Verbän-
de ebenfalls erfaßt. Die Zahl der international tä-
tigen ZHH-Mitglieder nimmt zu.

Der Wandel im Verbändewesen
Der Druck auf die Verbände, sich dem allgemei-
nen Trend der Wirtschaftsentwicklung anzupas-
sen, hat sich in den letzten Jahren besonders
deutlich ausgewirkt. Viele Zusammenschlüsse,
Kooperationen und Bürogemeinschaften zeugen
davon. Dieser Strukturwandel wird sich in den
nächsten Jahren noch ganz erheblich verstärken.
Man kann feststellen:

Die Aufgabensäulen der Verbandsarbeit
Die Aufgaben der Verbände haben sich im Laufe des Bestehens dieser Organisationen nur unwe-
sentlich verändert. Verschoben haben sich aber die Schwerpunkte. Während es früher hauptsäch-
lich der Kampf gegen unliebsame Wettbewerber war, sind es heute die Brancheninitiativen und die
Dienstleistungen, die die Verbandsarbeit bestimmen. Die Verbandsarbeit zeigt drei Säulen:

Dienstleistungen:
! Hilfe für einzelne Unternehmen

bei betrieblichen Problemen
! Rat bei betrieblichen Anlässen
! Rahmenabkommen für die Branche
! Merkblätter und Leitfäden für

die betriebliche Arbeit

Initiativen in den politischen
Raum:
! Vermeidung von Nachteilen für die

Branche bei politischen Entschei-
dungen

! Rechtzeitige Information der Mit-
glieder über politische Initiativen

Brancheninitiativen:
! Beeinflussung von Lieferwegen
! Konditionenpolitik
! Rationalisierungsmaßnahmen
! Strukturpolitik der Branche
! Konjunkturforschung
! Berufsbildung

Die Aufgaben innerhalb dieser Gebiete verschieben sich immer mehr zu den Dienstleistungen und
Brancheninitiativen. Bei der politischen Arbeit läßt die pluralistische Wirtschaftsordnung einem
einzelnen Verband wenig Raum. Die Einigung unter allen Verbänden zur gemeinsamen Interessen-
vertretung ist aber äußerst schwierig, weil es nur wenige Gebiete gibt, in denen wirklich Interessen-
identität besteht. Außerdem setzt das Kartellrecht der Verbandsinitiative erhebliche Grenzen.

! Der Trend geht zu größeren Verbandseinheiten, zu Zusam-
menschlüssen, zu Verbändegemeinschaften.

! Die Spezialisierung in der Betreuung nach Zielgruppen wird
noch verstärkt.

! An die Qualifikation der Mitarbeiter werden immer höhere
Anforderungen gestellt. Hochschulabschlüsse und tiefe Bran-
chenkenntnisse sind Voraussetzungen für Verbandsmanager.

! Die technische Ausstattung in den Verbandszentralen wird
in bezug auf Telekommunikation, DV-Netze, Internet-An-
schlüsse ausgebaut.

! Schnelligkeit, in der Information und Reaktion wird vom
Verband verlangt. Das Mitglied erwartet mehr und sofort.

! Das Mitglied erwartet ein immer effektiveres und umfang-
reicheres Dienstleistungsangebot. Individuelle Hilfe ist da-
mit eine wichtige Säule der Verbandsleistung.
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Verbände im Handel 1998

Der Handel verfügt nach wie vor über keine einheitliche repräsentative Spitze. Dieser Mangel
führt immer wieder zu Problemen, wenn es um das politische Gehör geht. Der Versuch, zu einer
Konzentration zu kommen, führte zu Beginn des Jahres 1998 zur Gründung des GVE. Ein erster
hoffnungsvoller Ansatz!

Verbändelandschaft im Handel 1998
Die Gliederung der Spitzenorganisationen des Handels, wie sie sich 1998 darstellen. Daneben gibt
es eine Reihe von Verbänden, die nicht mit diesen Organisationen in Verbindung stehen. Der ZHH
hat Verbindungen zum HDE mit den Verbänden und Arbeitskreisen des Einzelhandels und ist
interessiert, mit dem BGA Verbindungen aufzubauen für die Verbände und Arbeitskreise  des
Produktionsverbindungshandels (PVH).

CDH
Zentralver-
einigung
Deutscher
Handelsver-
treter und
Handelsmak-
lerverbände

BGA
Bundes-
verband
Groß- und
Außenhan-
del

BVH
Bundesver-
band des
Deutschen
Versand-
handels

ZGV
Zentralver-
band
gewerbli-
cher
Verbund-
gruppen

AVE
Außenhan-
delsvereini-
gung des
Deutschen
Einzel-
handels

BFS
Bundes-
verband
Filialbetrie-
be und
Selbstbe-
dienungs-
warenhäuser

HDE
Hauptver-
band des
Deutschen
Einzelhan-
dels

BAG
Bundesar-
beitsgemein-
schaft der
Mittel- und
Großbe-
triebe

fachliche
Gliederung:
50 Fach-
und Funk-
tionsverbände
Großhandel
und Dienst-
leistung

regionale
Gliederung:
16 Landes-
verbände
des Groß-
und Außen-
handels

regionale
Gliederung:
16 Landes-
verbände
des Einzel-
handels

fachliche
Gliederung:
31 Fach-
verbände
des Einzel-
handels

ZHH
Zentralverband
Hartwarenhandel e.V.

Verbandsgesellschaften
! Bildungswerk
! Unternehmensberatung
! Marketing-Verlag
! Eisenwaren-Zeitung
! ZertKommerz
! Fachschule

fachliche
Gliederung:
9 Verbände
und
Arbeitskreise

IVE
Mitglied in der internationalen
Vereinigung von 20 nationa-
len Verbänden des Hart-
warenhandels

regionale
Gliederung:
16 Landes-
gruppen

GVE
Gemeinschafts-
verband des
Deutschen
Einzelhandels

Rat des Deutschen Handels
Gesprächskreis der Hauptgeschäftsführer der
Spitzenverbände des Handels
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Spezialisierung und Differenzie-
rung in den Branchen
Der Handel hat sich seit 1945 stark verändert.
Aus den klassischen Betriebstypen sind mehr
und mehr Spezialisierungsrichtungen entstan-
den, die zum Teil große Marktbedeutung bekom-
men haben. Für den Hartwarenhandel sind es bei-
spielsweise die Sicherheitsspezialisten, die Mo-
toristen oder die Küchenspezialgeschäfte.
Neben diesem Trend zur Spezialisierung gibt es
einen Trend zur neuen Sortimentszusammenfas-
sung nach dem Verbraucherinteresse. Das ist ein-
mal die Bedarfsbündelung mit allen Sortimenten
zu einer Bedarfsgruppe, z. B. der Baumarkt, und
zum anderen die Sortimentszusammenfassung
nach niedrigpreisigen Produkten, z. B. Selbstbe-
dienungswarenhäuser. Die Handelslandschaft
hat sich dadurch stark verändert.
Daneben steht die immer stärkere Trennung von
Einzelhandel und Produktionsverbindungshan-
del (PVH) in unserer Branche. Unternehmen, die
sich an den gewerblichen Verbraucher wenden,
sind organisatorisch Großhandelsunternehmen.
Sie haben andere Ansprüche an den Standort,
die Sortimente, den Betriebsablauf und die Be-
dienung ihrer Zielgruppen als der Einzelhandel,
der sich an den privaten Endverbraucher wen-
det. Mehr und mehr konzentrieren sich die Un-
ternehmen auf die eine oder andere Vertriebs-
politik.
Die Abwanderung von Sortimenten ist ein wei-
teres Kennzeichen dieses Wandels im Handel.
So sind aus dem klassischen Hartwarensortiment
Produktgruppen, wie Wintersport, landwirtschaft-
liche Geräte, Baugeräte/Baumaschinen, Heizung
und ein Großteil der Haushaltelektrogeräte in an-
dere oder neue Branchen abgewandert. Im Ge-
genzug gab es Produktgruppen, die dem Hart-
warenhandel zugeführt wurden, wie beispiels-
weise die Bereiche Arbeitsschutz, Betriebsaus-
rüstung oder Industriebedarf.
Aber auch die handwerkliche Leistung hat im
Hartwarenhandel eine immer größere Bedeutung

bekommen. Die Kombination von Handels- und
Handwerksleistung ist z. B. in den Betriebstypen
Sicherheitsfachgeschäft oder Motorist besonders
ausgeprägt.
Dieser starken Veränderung hat der Verband durch
die Strukturreform 1995 Rechnung getragen und
die Mitglieder in homogene Verbände und Ar-
beitskreise geführt. Die Betreuung der Speziali-
sten führte zum Wir-Gefühl in den Gruppen, zur
stärkeren Identifikation mit dem Verband und
zu größerer Wirkung in politischen und bran-
chenorientierten Initiativen.

Wettbewerbssituation bei den
Berufsverbänden
Die freiheitliche Wirtschaftsordnung und das
pluralistische Gesellschaftssystem schränken die
Möglichkeiten der Verbände ein. Gleichzeitig führt
die Strukturveränderung im Handel zu immer neu-
en Organisationen und zur Überschneidung der
Aufgaben zwischen den Mitbewerberorganisa-
tionen. Die Berufsverbände stehen deshalb in
permanentem Wettbewerb zu Nachbarverbänden
oder anderen Organisationen des Handels. Die
Überschneidung der Aufgabengebiete mit den
Aufgaben des Berufsverbandes ist insbesondere
bei folgenden Organisationen festzustellen:
! Regionale Verbände ohne Branchenorientie-

rung mit dem wichtigsten Arbeitsschwerpunkt
Tarifarbeit.

! Nachbar-Fachverbände, die durch Sortiments-
verschiebungen bei den Mitgliedern zu Wett-
bewerbern werden.

! Einkaufsgesellschaften mit erheblich ausge-
weitetem Leistungsspektrum.

! Industrie- und Handelskammern, insbesondere
im Bereich der Bildungsarbeit und der Bera-
tung.

Keine dieser Organisationen deckt das Aufga-
bengebiet der Berufsverbände komplett ab, aber
sie alle ragen in die Aufgabengebiete hinein und
belegen Segmente.

Spezialisierung und Wettbewerb
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! Diamanttechnik,
! Beschlägeshops (Türausstatter),
! 99-Pfennig-Konzept,
! Mietgeräte-Konzept,
! Eisenwaren-Nahversorger,
! Einbauküchen-Studio/-Markt.
Diese und andere Betriebstypen bekannt zu machen
und den  Unternehmern Anregungen zu geben, ist Ver-
bandsaufgabe. Damit erhalten die Unternehmer Anre-
gungen, ihre Betriebe in erfolgversprechende Richtun-
gen fortzuentwickeln.

Aktuelle Problemfelder

Aktuelle Problemfelder
Aktuelle Problemkreise, mit denen sich der ZHH
jetzt auseinandersetzen und in der Zukunft Lö-
sungen finden muß:

!!!!! Öffentlichkeitswirksame Verbandsarbeit
Die Ziele der Branche und die Ereignisse in
den Verbänden und Arbeitskreisen werden
an die Presse und Fachöffentlichkeit in re-
gelmäßigen Abständen weitergegeben.
Für die Unternehmer bietet der Verband in
jedem Jahr Arbeitstagungen oder Kongresse
an. Hier haben die Unternehmer die Mög-
lichkeit, sich über die neuesten Erkenntnis-
se der Branchenentwicklung sowie der Un-
ternehmensführung vertraut zu machen und
Meinungen auszutauschen. Diese Tagungen
sind schöpferische Pausen für Unternehmer.
Sie sollen motivieren, neue Initiativen zu be-
ginnen.

!!!!! Förderung neuer Betriebstypen
In der sich stark verändernden Branchenlandschaft ent-
stehen immer wieder neue Betriebstypen mit neuen
Marktchancen. Sehr häufig sind es Franchise-Konzep-
te, die von Unternehmern angeboten werden, die eine
Marktnische erkannt und erfolgreich besetzt haben. Sol-
che Betriebstypen sind z. B. Spezialkonzepte für

!!!!! Neues Bildungskonzept für die Branche
Das neue Konzept für eine umfassende Bildungsarbeit
wird im einzelnen auf den Seiten 136f dargestellt. Der
Verband beschäftigt sich seit zwei Jahren intensiv da-
mit, ein neues Konzept für die Aus- und Fortbildung
der Mitarbeiter in der Branche aufzubauen. Er möchte
damit den jungen Kaufleuten eine Perspektive geben.
Sie sollen in einem fünfstufigen Modell erkennen kön-
nen, welche Karriereleiter ihnen während der Zeit ih-
rer Berufstätigkeit offen steht. Damit soll auch die Mög-
lichkeit geschaffen werden, bessere Lehrlinge zu be-
kommen und den Führungsnachwuchs selbst heran-
zuziehen. Ergänzt wird diese Bildungsarbeit durch eine
große Zahl von Lehrgängen und Seminaren durch das
ZHH- Bildungswerk (siehe Seite 132).

!!!!! Branchen-AGB vom Kartellamt
genehmigt
Nach jahrelanger Vorbereitung ist es gelun-
gen, eine brancheneinheitliche Formulierung
von Allgemeinen Geschäftsbedingungen
(AGB) vom Kartellamt genehmigt zu bekom-
men. Die Branchen-AGB können von jedem
Verbandsmitglied unverändert übernommen
werden. Sie enthalten den Hinweis auf Bran-
cheneinheitlichkeit. Die zur Zeit vorliegen-
den AGB sind für den Einzelhandel, für Re-
paraturarbeiten und für das Vermietgeschäft
formuliert.

Interessiert wird während der Hauptversammlung 1992 in Dres-
den dem Redner zugehört.
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Aktuelle Problemfelder

!!!!! Ausbildungsplätze vermehren
Die größere Zahl von Schulabgängern erfor-
dert bei der Wirtschaft auch eine vermehrte
Zahl von Ausbildungsplätzen. Der Verband
bemüht sich nach Kräften, den Hartwaren-
handel zu motivieren, in dieser angespann-
ten Zeit eine größere Zahl von Ausbildungs-
plätzen anzubieten. Er setzt sich aber ande-
rerseits auch dafür ein, die Ausbildungsbedin-
gungen günstiger zu gestalten. Dazu gehört
eine Einschränkung der Berufsschulzeit, das
Einfrieren oder gar Rückführen der Ausbil-
dungsvergütungen und eine bessere Informa-
tion über die Berufschancen in der Branche.

!!!!! Qualitätsmanagement
Die Einführung von verbesserten Betriebsabläufen zur
Erhöhung der Arbeitssicherheit und Arbeitsqualität, der
Norm DIN/ISO 9000 hatte in vielen Unternehmen zu
Rationalisierungseffekten und einer verbesserten Dienst-
leistung dem Kunden gegenüber geführt. Im Laufe der
Jahre ist aus der branchenweiten Diskussion Alltag ge-
worden. Unternehmer, die sich dem System zugewen-
det haben, stellen fest, daß ihre Flexibilität und ihre
Anpassungsfähigkeit nicht eingeschränkt wurden, aber
die Ordnungsmäßigkeit der Arbeit erhebliche Verbes-
serungen erfuhr. Der Verband hat die QM-Organisati-
on stets gefördert und durch die Gründung einer Zer-
tifizierungsgesellschaft begleitet. Dem Qualitätsmana-
gement gehört die Zukunft.

!!!!! Änderung des Ladenschlußgesetzes
Die Verlängerung der Ladenöffnungszeiten, wie sie
durch die gesetzliche Regelung Ende 1996 eingeführt
wurde, hat dem Fachhandel insgesamt geschadet. Län-
gere Öffnungszeiten lohnen sich nur für Läden in ex-
ponierten Lagen und für große Einkaufszentren oder
große Märkte. Wenn an diesen Stellen mehr Kaufkraft
wirksam wird, geht die gleiche Menge Kaufkraft dem
mittelständischen Unternehmen in anderen Lagen ver-
loren. Das hat sich nach der Auswertung von Umfra-
gen ein Jahr nach Einführung der neuen Öffnungszei-
ten deutlich gezeigt: Die Mehrheit der Fachgeschäfte
leidet unter abnehmender Kaufkraft und mangelnder
Akzeptanz durch die Verbraucher. Die Verbände des
Fachhandels kämpfen darum, zumindest keine weitere
Verlängerung von Öffnungszeiten zuzulassen.

!!!!! Ausweitung der Produkthaftung
Die Bemühungen der EU, das Produkthaf-
tungsrecht immer weiter zu Gunsten der Ver-
braucher auszudehnen, muß in Abstimmung
mit den Bedingungen der einzelnen Branchen
geschehen. Überzogene Forderungen der Ver-
braucherorganisationen nach einem generel-
len Umtauschrecht defekter Produkte bis zu
zwei Jahren nach Auslieferung, können nicht
im Gesamtinteresse einer Volkswirtschaft sein.
Die Verbände bemühen sich um Regelungen,
die einerseits das verständliche Interesse der
Verbraucher nach längeren Garantiefristen er-
lauben, andererseits aber preis- und kosten-
treibende Tauschrechte vermeiden.

!!!!! Neues Insolvenzrecht
Die Änderung des Insolvenzrechtes ab 1999 hat Aus-
wirkungen auf die Vertragsgestaltung und die Formu-
lierung von Geschäftsbedingungen in den Handelsbe-
trieben. Die Ausweitung der Rechte des zukünftigen
Insolvenzverwalters führt in Einzelfällen zu einer Ein-
schränkung der Gläubigerrechte. Der Verband betreibt
Aufklärung bei den Mitgliedern über die neue Rechts-
situation und empfiehlt Maßnahmen, um der neuen Si-
tuation Rechnung zu tragen.

!!!!! Umstellung der Währung auf Euro
Kaum eine Veranstaltung des Verban-
des geht vorüber, ohne daß die  Mit-
glieder über die notwendigen Maßnahmen
informiert werden, die im Vorfeld zur Euro-
Umstellung notwendig sind. Es sind erhebli-
che Eingriffe in das Formularwesen, die Ge-
rätetechnik und die EDV-Software nötig. Auch
die Rechtslage, die eine Umrechnung zu der
im Mai 1998 festgelegten Parität vorsieht,
wirkt auf die Preisumstellung, -bildung und
-werbung.
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Aktuelle Problemfelder

!!!!! Zielgruppenanalysen in den Handwerkssparten
Die Untersuchung der Gewerke des Handwerks auf ihre
Bedarfsstruktur hin ist ein vorrangiges Ziel beim Pro-
duktionsverbindungshandel. Wenn wir wissen, wie hoch
der Bedarf je Mitarbeiter in den einzelnen Warengrup-
pen ist, so kann ein Kunde besser eingeordnet und der
Marktanteil des Händlers korrekter ermittelt werden. Diese
Forschungsarbeit wird von den PVH-Kreisen mit Nach-
druck betrieben. Sie wird die Verbandsmitglieder in die
Lage versetzen, sich im Wettbewerb besser zu behaupten.

!!!!! Internationaler Praktikantenaustausch
Der Austausch von jungen Kaufleuten - ins-
besondere von Unternehmertöchtern und
-söhnen - ist seit Jahrzehnten Leistungsbau-
stein des ZHH. Eine neue Initiative, zusam-
men mit den 20 Verbänden des Internatio-
nalen Eisenwarenhändlerverbandes IVE soll
nun die Zahl der Teilnehmer wesentlich aus-
weiten. Wir möchten damit den Erfahrungs-
hintergrund und das sprachliche Wissen und
Können, aber auch die internationalen Kon-
takte, fördern.

!!!!! Leistungsorientierte Kondition
Die Praxis zeigt, daß die Konditionen von den Liefe-
ranten hauptsächlich mengenorientiert angelegt sind.
Die Leistung des Handelspartners wird nur untergeord-
net bewertet. Die Förderung des Leistungsgedankens
bei der Rabattgewährung und die Einschränkung der
Rabattspreizung sind aber wichtige Elemente zum Er-
halt mittelständischer Strukturen. Aus diesem Grunde
ist die leistungsoriente Kondition ein ständiger Bestand-
teil der Gespräche und Verhandlungen mit einzelnen
Lieferanten und Industrieverbänden.

!!!!! Branchen-Konjunkturforschung mit dem
Institut für Handelsforschung Köln
Die Branchen-Konjunkturforschung und die
Betriebsvergleiche zusammen mit dem In-
stitut für Handelsforschung an der Universi-
tät Köln ist eine wichtige Institution für die
Orientierung der Handelsunternehmen am
Gesamtmarkt. Mit dem IfH wird nun die Re-
form des Betriebsvergleiches betrieben und
1998 bzw. 1999 umgesetzt. Wichtige Ele-

mente der Reform sind eine Einschränkung
der Veröffentlichungspolitik, die Anpassung
der Branchengliederung an die Marktent-
wicklung und die Erweiterung des Auswer-
tungsmaterials für die einzelnen Teilnehmer-
betriebe. Damit wird der Betriebsvergleich für
die Unternehmen noch wichtiger.

!!!!! Juniorenförderung beim ZHH
Die Juniorenarbeit des ZHH hat durch die Einrichtung
von Junioren-ERFA-Gruppen eine besondere Qualität
erhalten. Hier werden junge Leute auf die Übernahme
von elterlichen Betrieben oder verantwortlichen Posi-
tionen in Branchenunternehmen systematisch vorbe-
reitet. Daneben ist der Junioren-Kreis mit seinen Auf-
tritten und Initiativen eine wichtige Einrichtung, um
die jungen Kaufleute an die Verbandsarbeit heranzu-
führen.

!!!!! Branchenplattform im Internet
Der Verband hat sich entschlossen, eine Bran-
chenplattform für den gesamten Hartwaren-
handel einzurichten und noch 1998 ins Netz
zu geben. Mit dieser Plattform sollen die Ver-
braucher einen Einkaufsführer erhalten und
alle Brancheninstitutionen an einer Stelle zu-
sammengeführt werden. Die große Plattform
wird es auch den kleinen und mittleren Be-
trieben erlauben, mit einer Bildschirmseite
im Netz präsent zu sein, ohne eigene Initia-
tiven leisten zu
müssen. Der Ver-
band verspricht
sich von diesem
ersten Schritt in
dasneue Medium
wichtige Impulse
für die Zu k u n f t
der Mitglieder.

www.zhh.de
www.hartwaren.de
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Aktuelle Problemfelder

Das FOC Hahn sollte einen jährlichen Umsatz von rund 40
Mio. DM erwirtschaften. Nach den Berechnungen der Pla-
ner wurde mit mindestens 350.000 Besuchern jährlich ge-
rechnet. Ein vom Mainzer Wirtschaftsministerium in Auf-
trag gegebenes Gutachten eines Löracher Planungsbüros be-
wertet vor allem die Auswirkungen für den Textil-Einzel-
handel - der Textilbereich sollte allein 5 000 qm dieses FOC
ausmachen - der Region sehr negativ: 4 bis 5 % des Markt-
anteiles am regionalen Textilumsatzes würden abgeschöpft.
Den am 14.07.1997 auf dem Podium vertretenen FOC-För-
derern, der SPD-Fraktion, dem Ministerpräsidenten und der
Hahn-Holding steht an diesem Tag ein regelrechter Spießru-
tenlauf bevor. Die ersten zwei Stunden stehen ganz im Zei-
chen der Podiumsdebatte, ohne daß nennenswerte Ergebnis-
se erzielt werden. Als jedoch Fragen aus dem Publikum zuge-
lassen werden, bildet sich sofort am Mikrofon eine lange
Schlange. Die Händler fühlen sich von der Regierung verra-
ten und verkauft. Das “Ja” für das FOC in Hahn bedeutet
nach einhelliger Ansicht den sicheren Tod. Es mußte durch
gemeinsame Anstrengungen gestoppt werden. Diese Aktion
hat der Landesregierung eindeutig klargemacht, daß sich die
Einzelhändler und Gemeinden gegen eine solche Politik zur
Wehr setzen werden. Die Gutachten belegen darüber hinaus
die negativen Aspekte, die eine Ansiedlung von FOC´s mit
sich bringen würde: Langfristig gesehen ist ein weiterer Ver-
lust von Arbeitsplätzen, die fortschreitende Verödung der In-
nenstädte, Ausbreitung der Filialisierung und die Zerstörung
unserer mittelständischen Strukturen mit dieser Maßnahme
verbunden. Als Fazit zeigt diese Aktion, daß sich der Kampf
bisher gelohnt hat - ein FOC ist in Hahn bis heute nicht ge-
baut worden.
An der Aktion Sohren waren zwei ZHH-Mitglieder in der
ersten Reihe beteiligt. Es sind Hildegard Kaefer von dem
Hausrat- und GPK-Fachgeschäft Kaefer GmbH und Thomas
Meinhardt von dem Eisenwaren- und Hausrat-Fachgeschäft
C & A Meinhardt, beide aus Sohren.

!!!!! Factory Outlet-Center (FOC)
Fabrikläden sind seit jeher für den Handel ein rotes
Tuch. Wenn ein Hersteller seine Produkte direkt ver-
marktet, verbietet es sich grundsätzlich, den Absatz-
weg Handel zu nutzen. In den letzten Jahrzehnten ist
es üblich geworden, daß Hersteller am Ort ihrer Pro-
duktionsstätten für Mitarbeiter und andere einen mehr
oder weniger großen Fabrikverkauf einrichten. Aus den
USA kommt die Entwicklung von Einkaufszentren,
die nur aus Fabrikläden bestehen, nach Europa. Die-
se FOC würden die Fachhandelslandschaft massiv ver-
ändern. Deshalb kämpfen die Handelsverbände Schul-
ter an Schulter gegen die Bestrebungen. Mindestens 30
solcher Zentren sind in Deutschland beantragt. Bisher
ist es gelungen, kein nennenswertes Center für Fabrik-
läden zuzulassen. Der Handel muß aber in der Zukunft
härter kämpfen. Das betrifft nicht nur die Verbände, son-
dern auch die Unternehmer vor Ort.

Mit den vorstehenden Punkten wurde ein Über-
blick über die aktuelle Problematik der Verbandsar-
beit gegeben. Hinzu kommen viele Bereiche, die
hier nicht aufgeführt sind. Außerdem Langfristini-
tiativen und der gesamte Komplex der individuel-
len Hilfen und Probleme bei einzelnen Mitglie-
dern. Verbandsarbeit ist komplex und vielschich-
tig. Sie kommt oft dem beharrlichen Bohren dik-
ker Bretter gleich. Von vielen Unternehmern wird
diese Problematik jedoch nur schwer anerkannt.

Der Kampf des Handels gegen ein FOC
in Hahn
Ein gutes Beispiel für den Kampf gegen FOC´s ist die Ak-
tion in Sohren am 14.07.1997. An diesem Tag hatten die
Hunsrücker gegen ein Factory-Outlet-Center auf dem ehema-
ligen Militär-Flugplatz Hahn mobil gemacht. Es beteiligten
sich rund 1.500 Einzelhändler, Gewerbetreibende und Politi-
ker - überwiegend aus dem Hunsrück, Eifel, Mosel und dem
Saarland. Der Arbeitskreis Rettet die Innenstädte, initiiert
von 50 ortsansässigen Unternehmen, hatte zu dieser Protest-
kundgebung gegen das geplante 5.900 qm große FOC gela-
den, das in drei Kilometer Entfernung entstehen sollte. Die
Planung dieses Einkaufszentrums wurde von der rheinland-
pfälzischen Landesregierung sowie dem Frankfurter Baukon-
zern Wayss & Freytag betrieben. Dabei ist das Motiv, diese
Liegenschaften sinnvoll zu nutzen, sicherlich zu verstehen.
Doch darf hierzu kein Weg gewählt werden, der einer Struk-
turverbesserung des Standortes entgegensteht. Ein Blick in die Bürgerhalle in Sohren am 14.Juli 1997.
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Gremien

Aufbau des ZHH

Delegiertenversammlung

Präsidium

Jede Verbandsorga-
nisation  hat einen
Sitz im Präsidium.

Ausschüsse
! Berufsbildung
! Recht
! Finanzen
! Rationalisie-

rung, Betriebs-
wirtschaft

! Umwelt
! Verbandslei-

stungen
! Öffentlich-

keitsarbeit

AKB

Beschläge

AKW

Werkzeuge

BMK

Küchenspe-
zialhäuser

BSD

Sicherheit

FDE

Eisenwaren,
Hausrat

VMB

Baumärkte

VdM

Motoristen

multitec

Stahl, Sanitär,
Eisenwaren

FHG

Hausrat
und GPK

Unternehmer der Hartwarenbranche

bilden

Geschäfts-
führung

Die Hauptgeschäfts-
stelle in Düsseldorf,
eine weitere Geschäfts-
stelle in Berlin.

Junioren-
Kreis

Vorsitzende
der 16 Bun-
desländer

Verbands-
gesellschaften
! Eisenwaren-Fach-

schule
!ZHH-Bildungswerk

e.V.
! Eisenwarenzeitung

GmbH
! ZHH Unternehmens-

beratung GmbH
! ZertKommerz

GmbH
! ZHH Marketing-

Verlag GmbH

Der Zentralverband Hartwarenhandel e.V. (ZHH) ist in Arbeitskreise des Handels der Hart-
warenbranche gegliedert.
Jeder Arbeitskreis hat drei Sitze. Weitere drei Sitze haben die Landesgruppensprecher. Je
einen Sitz haben die Vorsitzenden der ersten drei Ausschüsse. Die Delegiertenversammlung
hat die Funktion der Mitgliederversammlung.

wählt

bestellt

überwacht

entsenden Vertreter

entsendet Vertreter entsenden Vertreter

beruft
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Das Verbandspräsidium
Nach der turnusgemäßen Neuwahl des Präsidi-
ums am 07. März 1998 wurde Dr. Paul Keller-
wessel aus Köln zum neuen Präsidenten des ZHH
gewählt. Vizepräsident wurde John W. Herbert
aus Bonn. Den Vorsitz im Finanzausschuß und
den Sitz im Präsidium behielt Karl Boos aus Köln.
Oltmann Ahlers wurde ebenfalls erneut ins Prä-
sidium gewählt und behielt den Vorsitz des Aus-
schusses Recht und Steuern. Weitere Mitglieder
des neuen Präsidiums sind Wolfgang Drexl aus
Radebeul, Werner Hagl aus Augsburg, Rüdiger
Rinne-Wolf aus Osterode und Klaus Wehlmann
aus Recklinghausen. Neu ins Präsidium kam Pe-
ter Oefler aus Ludwigsburg für den nicht mehr
kandidierenden Dr. Georg Hungerkamp aus Bo-
cholt. Er kandidierte nach fast 17jähriger Amts-
zeit aus gesundheitlichen Gründen nicht mehr
für das Präsidium.

Das ZHH-Präsidium für die Wahlperiode 1998 - 2001(v.li.): Klaus
Wehlmann, Werner Hagl, John W. Herbert, Peter Oefler, Dr. Paul
Kellerwessel, Oltmann Ahlers, Karl Boos, Rüdiger Rinne-Wolf und
Wolfgang Drexl.

Dr. Georg Hungerkamp wurde vom neuen Prä-
sidium zum Ehrenpräsidenten berufen. Weite-
rer Ehrenpräsident ist Georg Dengel aus Schlan-
genbad, der von 1969 bis 1970 Präsident des
FDE war.

Ausschüsse
Zur Erledigung der überfachlichen Arbeit hat
der Vorstand schon 1992 eine Aufteilung in Res-
sorts vorgenommen. Jedes wird durch einen Aus-
schuß dargestellt.

Betriebswirtschaft / Rationalisierung -
Dr. Paul Kellerwessel
! Zahlungswesen,
! Qualitätssicherung,
! Warenwirtschaft,
! Betriebsorganisation.

Öffentlichkeitsarbeit - John W. Herbert
! Pressearbeit,
! Zusammenfassung der Aktivitäten in den Ar-

beitskreisen,
! arbeitskreisübergreifenden Tagungen.

Recht und Steuern - Oltmann Ahlers
! Tarifarbeit,
! Handel,
! Steuerrecht,
! Musterverträge,
! Rechtssicherheit.

Umwelt - Werner Hagl
! Verpackungsentsorgung,
! Entsorgung von Elektro- und Elektronikschrott

sowie von Batterien.

Finanzen - Karl Boos
! Kontrolle der Finanzen,
! Beleg- und Kassenprüfung,
! Aufsichtsratsfunktionen bei den Verbands-

gesellschaften.

Verbandsleistungen - Wolfgang Drexl
! Überwachen, Ausbauen und in Bahnen len-

ken, die möglichst wirkungsvoll die tägliche
Arbeit der Mitglieder unterstützen.

Berufsbildung - Albrecht F. Weller
! bildungspolitische Arbeit
! Erstellen von Ausbildungsmitteln und fachli-

cher Ausbildungspläne,
! Hilfen zur Lehrlingswerbung und zur Berufs-

auswahl,
! Durchführung von Bildungsveranstaltungen
! Förderung der Fachschule Wuppertal.

Präsidium und Ausschüsse
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Die Geschäftsstelle in
Düsseldorf
Das Verbandshaus in Düsseldorf wurde 1950/51
gebaut. Der Verband konnte wieder in ein eige-
nes Gebäude ziehen. Seitdem hat er hier seinen
Sitz.
Zwölf  Damen und Herren arbeiten im ZHH-Haus,
um die Fragen der Mitglieder zu beantworten,
Hilfe zu leisten und die Verbandsinitiativen um-
zusetzen, die in den Gremien beschlossen werden.

Das Haus in der Eichendorffstraße ist nicht nur
Domizil des ZHH, sondern auch Sitz der Ver-
bandstöchter ZHH-Bildungswerk, ZHH-Unter-
nehmensberatung und Zertkommerz. Nur der
ZHH-Marketing Verlag befindet sich wenige Ki-
lometer von der Geschäftstselle entfernt.

Die Hauptgeschäftsführung des Verbandes hat
seit 1990 Dipl.-Betriebswirt Gerd Scharping aus
Mettmann inne. Er kam 1965 zum damaligen
FDE und leitete ab 1971 die Verbandstochter
Vertriebsgesellschaft mbH. Zu seinen Aufgaben
gehört seit 1990 nicht nur die Leitung der

Verbandsgeschäftsstelle und die
Aufgabenkoordination zwi-
schen Verbänden und Arbeits-
kreisen sowie den Verbands-
gesellschaften, sondern auch die
Geschäftsführung des BMK und
des FDE. Darüber hinaus gehö-
ren die Ausschüsse Finanzen
und Verbandsleistungen zu sei-
nen Zuständigkeiten.

Geschäftsführung und Referatsarbeit ist die
Aufgabe der verantwortlichen Mitarbeiter des
Verbandes. Sie haben die Arbeit in den Verbän-
den und Arbeitskreisen zu koordinieren, sich
kreativ für die Entwicklung dieser Verbands-
gruppen einzusetzen und die Beratung der Mit-
glieder sowie die Gewinnung neuer Mitglieder
durchzuführen. Rundschreibendienste und Rund-
tischgespräche sind Elemente ihrer Arbeit. Be-
sonderes Augenmerk wird aber auf die Initia-
tiven in diesen Arbeitskreisen und Verbänden
gelegt. Die Positionen werden von folgenden Da-
men und Herren besetzt:

Das ZHH-Haus in Düsseldorf-Stockum, Eichendorffstraße 3.

Die Geschäftsstelle in Düsseldorf

Elmo Keller,
Rechtsanwalt,
Geschäftsführer für den
AKB und den VdM
Referent des Ausschusses
Recht und Steuern

Jürgen Spermann,
Wirtschaftsjournalist,
Geschäftsführer des Bun-
desverbandes Sicherungs-
technik Deutschland e. V.

Thomas Dammann,
Rechtsanwalt,
Geschäftsführer für den
AKW und den FHG,
Referent für den Ausschuß
Umwelt

Ingrid Barrawasser,
Referentin,
Leiterin der Verwaltung und
der Buchhaltung des Ver-
bandes und der Gesell-
schaften





128

Der Bezugsquellendienst ist
eine herausragende Dienstlei-
stung des ZHH. Einige tausend
Anfragen werden jährlich an
ihn herangetragen und von An-
ke Diercks kompetent beant-
wortet. Sie recherchiert inten-
siv - im Hause, bei anderen Ver-
bänden, IHK's, Unternehmen,
Konsulaten oder Botschaften,

TV- und Rundfunkanstalten sowie beim Patent-
amt - falls nötig, auch im Ausland. Es gelingt
ihr, nahezu alle Fragen der Mitglieder schnell
und zuverlässig zu beantworten. Keine Ver-
bandsleistung  wird häufiger nachgefragt .

Bezugsquellendienst Geschäftsstelle in Berlin

Die Geschäftsstelle des FDE -
Berlin leitet der Rechtsanwalt
Dieter Kannenberg. Er betreut
die Hartwarenhändler in Ber-
lin und im Land Brandenburg,
arbeitet jedoch eng mit dem
ZHH in Düsseldorf zusammen.
Die Facharbeit in den Arbeits-
kreisen wird in Kooperation mit
der Berliner Geschäftsstelle
durchgeführt. Sein umfangreiches juristisches
Wissen und sein Branchen-Know-how steht
nicht nur den Unternehmen in seinem Betreu-
ungsgebiet, sondern auch dem ZHH in Düssel-
dorf, zur Verfügung.

EZ / HZ
Die Eisenwaren-Zeitung (EZ) ist ein Spiegel der
Branche. Sie bietet seit 50 Jahren ein umfang-
reiches Informationsspektrum, das vom Waren-
sortiment über die Wirtschaftspolitik bis hin zu
praxisnahen Problemlösungsanregungen reicht.
Dazu blicken die kompetenten und gut ausge-
bildeten Redakteure  auch über den Tellerrand
und informieren über tangierende Branchen im
In- und Ausland.
Im Jahre 1993 wurde die traditionelle EZ um

eine weitere Zeitschrift
ergänzt. Seitdem gibt es
die Hausrat-Zeitung
(HZ). 1994 kam dann
das Supplement Garten
& Co zur EZ hinzu. Da-
mit wurde die Möglich-
keit geschaffen, noch
intensiver und speziali-
sierter zu berichten.

Tochtergesellschaften

Die Verbandsgesellschaften
Die folgenden Gesellschaften wurden vom ZHH gegründet, um den Unternehmen der Branche
spezielle kompetente Leistungen zu erbringen:

! EZ / HZ  - Eisenwaren-Zeitung GmbH, gegründet 1948;
! ZHH Bildungswerk e. V., FDE-Bildungswerk gegründet am 12. Dezember 1983,

seit 1. Januar 1998 ZHH Bildungswerk;
! ZHH Marketing-Verlag GmbH, erste Firmierung als Vertriebsgesellschaft Deutscher Eisenwa-

renhändler, kurz VDE m.b.H., am 19. April 1949, Änderung in FDE Marketing-Verlag am
24. Februar 1992 und seit dem 28. August 1996 Firmierung als ZHH Marketing-Verlag GmbH;

! ZHH Unternehmensberatung GmbH, gegründet 1956 als Abteilung in der Vertriebsgesellschaft
Deutscher Eisenwarenhändler mbH; seit 1987 FDE-Betriebsberatung, seit 1997 ZHH-Unterneh-
mensberatung GmbH.

! ZertKommerz GmbH., gegründet am 29. Juli 1995.





130

Tochtergesellschaften

ZHH-Bildungswerk e.V.
Von jeher ist es ein Hauptanliegen des
Berufsverbandes der Hartwarenbran-
che, den “Leistungsstand seiner Mit-

glieder durch fachliche Berufsförderung und Be-
rufsausbildung zu heben”.

Ende 1983 gründete der damali-
ge FDE das Bildungswerk als
gemeinnützigen Verein, in dem
alle Bildungsaktivitäten des Ver-
bandes zusammengefaßt, aufein-
ander abgestimmt und weiter
verbessert werden. Eine Vielzahl
von Seminaren mit betriebswirt-
schaftlichen und fachlichen In-
halten wurde für alle Mitarbei-
ter in den Unternehmen durch-
geführt, Fachstudienreisen in die

ganze Welt wurden veranstaltet, mit herausragen-
den Fachtagungen und Workshops wurden inno-
vative Themen der Branche nähergebracht.
Ganz neue Wege schlug das Bildungswerk mit
den mehrjährigen Fortbildungslehrgängen zum
Technischen Fachkaufmann ein. Zum ersten Mal
wurde in unserer Branche ein umfangreiches Bil-
dungsprogramm berufsbegleitend angeboten.
Blockunterrichtseinheiten und Fernstudium mach-
ten es möglich. Zunächst wurde der Technische
Fachkaufmann für Beschlag-Technik geschaffen;
es folgten die Bereiche Werkzeuge/Maschinen
und später auch der Fachberater für Sicherheits-
technik sowie die Elektro-Fachkraft.
Nichts ist beständiger als der Wandel im Handel

und somit ist das Bildungs-
angebot auch ständigen Än-
derungen unterworfen. In
naher Zukunft werden The-
men wie z. B.“die Umstel-
lung der DM auf den Euro”
vorübergehend an Bedeu-
tung gewinnen; langfristig
gesehen werden die neuen
elektronischen Medien ei-
nen besonderen Stellenwert
im Bildungsprogramm ein-
nehmen.

Franz Claus,
Geschäftsführer

Jürgen Neyer,
Geschäftsführer

Zweimal im Jahr erscheint  das Bil-
dungsangebot für den Hartwaren-
handel.

Auf über 170 Seiten präsentiert
der Verlag sein Angebot.

ZHH Marketing-Verlag GmbH
Da aus dem klassischen Eisenwaren- und Haus-
ratfachhandel viele Spezialisierungen hervorgin-
gen, stellte sich auch der Verlag
mit zahlreichen branchengerech-
ten Produkten darauf ein. So hat
beispielsweise die Fachliteratur
eine lange Tradition. Den Auftakt
machte 1926 das Lehrbuch Der
Eisenwarenhandel. In den 70er
und 80er Jahren waren mehr als
20 verschiedene Fachbücher ver-
fügbar, um der Spezialisierung in
der Branche gerecht zu werden.
Schließlich mußte man erken-
nen, daß die Aktualität immer
schneller verlorenging. So beschloß man 1993,
zusammen mit dem Verband, eine Loseblatt-Samm-
lung zu schaffen, die durch den Austausch der
Seiten eine ständige Aktualisierung und Ergän-
zung erlaubt. Zu den Kernsortimenten der An-
fangsphase gehörten neben den Lehrbüchern,
Karteikarten und Verkaufspreislisten, die noch
heute für viele Eisenwarenhändler eine wichtige
Kalkulationshilfe darstellen. Des weiteren ist der
ZHH Marketing-Verlag eine zentrale Bezugsquel-
le für die unterschiedlichsten Organisations- und
Werbemittel. Spezialprodukte, die in Kleinstauf-
lage für den einzelnen Handelsbetrieb zu teuer
wären, produziert der Verlag in Großauflagen und
gibt die Preisvorteile an sei-
ne Kunden weiter. Der Ver-
lag versteht sich als Service-
Gesellschaft für die Umset-
zung von Firmeneindrucken
auf den unterschiedlichsten
Produkten: Formulare, Ver-
packungen, Geschenkkarten,
G e s c h e n k m ü n z e n ,
Kundenkarten und Kalen-
der sind einige Beispiele aus
dem vielfältigen Angebot.
Gerade jetzt, während des ste-
tigen Umbruches der elektro-
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nischen Bürokommunikation, des vermehrten Ein-
satzes von Warenwirtschaft auch in Kleinbetrie-
ben, Verwendung von CD-ROM, Edifact und
Internetnutzung, ist geplant, immer mehr Produkte
auf Datenträgern anzubieten.

Gerhard Otto,
Geschäftsführer

ZertKommerz GmbH
Die ZertKommerz Zertifizie-

rungssysteme GmbH, für die Zer-
tifizierung von QM - Systemen
nach DIN EN ISO 9000 ff ist
die bislang jüngste Gesellschaft
des ZHH. Gesellschafter sind
der ZHH und der Qualitäts-
fachingenieur Jürgen Großjean.
Zur Gründung der ZertKom-
merz führte die Erkenntnis, daß
bei der Zertifizierung des QM-
Systems eines Unternehmens

die Anforderungen an die Dienstleistung gleich-
rangig zur Herstellung eines Produktes berück-
sichtigt werden müssen. Nur dies führt zu einer
Steigerung der Gesamtqualität eines Unterneh-
mens.
Seit dem 07.10.1997 ist die ZertKommerz GmbH
von der TGA/Frankfurt akkreditiert und kann
das Zertifikat nach DIN EN 45012, die Zer-
tifizierung von Qualitätsmanagementsystemen
nach der Normenreihe DIN EN ISO 9000, durch-
zuführen.
Die ZertKommerz hat sich folgende Ziele gesetzt:
! Zertifizierungen von Handelsunternehmen

und -organisationen,
! Zertifizierung kleiner und mittelständischer

Unternehmen,
! Ausbildung qualitätsrelevanter

Art in Fachseminaren mit dem
ZHH-Bildungswerk e.V. weiteren
Verbänden, Technologiezentren
und anderen Organisationen.

Jürgen Großjean,
Geschäftsführer

ZHH Unternehmensberatung
GmbH
Die ratsuchenden Unternehmen  können von ei-
ner mehr als 30jährigen Erfahrung im mittelständi-
schen Facheinzel- und Fach-
großhandel profitieren. Eine
verantwortungsvolle Unterstüt-
zung durch branchenvertraute
Berater ist ein unverzichtbarer
Bestandteil erfolgorientierten
Handelns. Die Dienstleistung
der ZHH-Unternehmensbera-
tung setzt auf ganzheitliche Be-
ratung. Es werden  kunden- und
praxisorientierte Konzepte ent-
wickelt, das Personal geschult
und die Unternehmen bei der
Umsetzung von entwickelten Strategien in die Pra-
xis begleitet. Eine Erfolgskontrolle zum Ende des
Beratungsauftrages ist selbstverständlich und
bietet die Gewißheit einer sachgerechten, effizi-
enten Problemlösung. Kernkompetenz zeigt die
ZHH-Unternehmensberatung in der ERFA-Arbeit.
Drei Ziele stehen im Vordergrund:
! Realisierung von Kostensenkungspotential,
! Steigerung der Wettbewerbsfähigkeit und

langfristige Existenzsicherung,
! Schaffung von Rechtssicherheit und Mini-

mierung des unternehmerischen Risikos.
Die Beratungsfelder der ZHH-Unternehmensbe-
ratung sind:
Existenzgründung, Standortanalyse, Betriebsor-
ganisation / EDV, Logistikberatung / Lager-
technik, Versicherungsberatung, Marktfor-
schung, Controlling, Qualitätsmanagement-
systeme, Nachfolgeregelungen im Unterneh-
men, ERFA-Gruppen und Marketinggruppen.
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Bildungsarbeit im ZHH
Zu den zentralen Aufgaben des Verbandes ge-
hörte seit jeher die Bildungsarbeit. Sie bestand
fast seit der Gründung in der Herausgabe von
Lehrbüchern und der Durchführung von Schu-
lungsmaßnahmen und Informationsveranstaltun-
gen. Diese Aufgabe hat sich im Laufe der Jahr-
zehnte wesentlich verstärkt. Heute begleitet der
Verband die Berufsausbildung, setzt sich für die
Berufsbilder der Branche ein, veranstaltet eine
große Zahl von Seminaren, Lehrgängen und Stu-
dienreisen über das ZHH-Bildungswerk und be-
treibt die Gründung einer Fernakademie für die
Branche in Wuppertal.

ZHH-Warenkunde
Neueste Aktivität ist eine völlig neue Warenkun-
de, ein Lose-Blatt-Werk für alle Produktgruppen,
die zum Hartwarenhandel gehören. 1996 starte-
te dieses Werk mit 650 Seiten. 1998 ist es auf
knapp 900 Seiten erweitert worden. Alle Mit-
glieder erhalten das Werk kostenlos. Es wird
ständig erweitert und aktualisiert, so daß jedes
Mitglied ständig ein aktuelles Kompendium zum
Nachschlagen und für die Nachwuchsschulung
zur Verfügung hat. Nichtmitglieder können die-
ses Buch im ZHH-Marketing-Verlag käuflich er-
werben .

ZHH-Tagungen und Kongresse
Es ist eine gute Tradition des Ver-
bandes, den Mitgliedern regional
und zentral Arbeitstagungen an-
zubieten. In dreijährigem Rhyth-
mus wird eine große, zentrale Ver-
anstaltung in Form eines Kongres-
ses durchgeführt. Das war 1992
der Kongreß in Dresden, 1995 in
München und 1998 der interna-
tionale Kongreß in Berlin. In den
Jahren dazwischen wird jeweils
eine regionale Arbeitstagung für

den nördlichen Teil
der Republik und
eine weitere für den
südlichen Teil durch-
geführt. 1997 waren
es die Tagungen in
Wernigerode und
Regensburg, 1999
werden es voraus-
sichtlich Tagungen
auf Rügen und in
Meersburg sein.
In diesen Veranstal-
tungen wird den Mit-
gliedern die neueste
Entwicklung in der Branche dargelegt. Es wer-
den Konzeptionen erläutert und Anregungen für
die Weiterentwicklung der Betriebe gegeben.
Unternehmerkollegen, Berater und andere Bran-
chenkenner breiten ihr Wissen vor den Mitglie-
dern aus.
Hauptversammlungen gibt es seit der Verbands-
reform 1995 nicht mehr. An ihre Stelle trat die
Delegiertenversammlung, die alljährlich im März
am Tage vor der Eisenwarenmesse stattfindet.

Die Fernakademie Bauen &
Wohnen in Wuppertal
Mitte der 90er Jahre stellte sich heraus, daß das
althergebrachte Modell der Fachschule des Deut-
schen Eisenwaren- und Hausrathandels (gegrün-
det 1939) reformbedürftig ist. Die Branche ist
zu spezialisiert, als daß die traditionelle Ausbil-
dung der Schule alles abdecken kann. Es wurde
deshalb 1996 eine Projektgruppe eingesetzt -
Mitglieder sind die Einkaufsgesellschaften, der
BHB und der ZHH - , die eine differenzierte und
spezialisierte Bildungskonzeption erarbeitete.
Das Konzept geht davon aus, daß jeder, der eine
Lehre im Hartwarenhandel beginnt, bei entspre-
chender Eignung und dem notwendigen Zeitein-
satz, die Möglichkeit haben soll bis zum Master
of Business Administration (MBA) aufzusteigen.
Da alle Schritte berufsbegleitend ablaufen, sind
sie zeitlich aufwendig. Dieser zeitliche Aspekt
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wird als Vorteil des Konzeptes gesehen. Er ver-
bindet nicht nur die berufliche Tätigkeit mit der
Bildungsarbeit, sondern er läßt die weiterfüh-
renden Abschlüsse erst mit größerer Berufser-
fahrung zu. Außerdem ist berücksichtigt, daß für
die höheren Qualifikationen sehr viel weniger
Mitarbeiter benötigt werden, als in den Positio-
nen der Groß- und Einzelhandelskaufleute und
der Top-Verkäufer.
Besonders für mittelständische Unternehmen ist
es nicht möglich, gute Mitarbeiter über lange
Zeiträume aus dem Betrieb herauszunehmen.
Auch die Mitarbeiter sehen das zeitweilige Aus-
scheiden aus dem Unternehmen oft als Arbeits-
platzrisiko. Deshalb ist das gesamte Bildungs-
konzept berufsbegleitend angelegt und erfordert
lediglich kurze Präsenzzeiten in der Fernaka-
demie in Wuppertal.

2. IHK Handelsfachwirt/in (Bauen & Wohnen)
Ausbildung zum/r Top-Verkaufsberater/in, zum/r Abteilungsleiter/in
4semestrige berufsbegleitende Ausbildung

"
"

3. staatlich geprüfte/r Betriebswirt/in (Bauen & Wohnen)
Ausbildung zur mittleren Führungskraft
4semestriges berufsbegleitendes Studium

4. Diplom Betriebswirt/in (FH)
Ausbildung zur gehobenen Fürhrungskraft
10semestriges berufsbegleitendes Studium

"

5. Master of Business
Administration (MBA)
Fortbildung zur Führungskraft für
sehr anspruchsvolle Aufgaben
4semestriges berufsbegleitendes Studium

Direkter Zugang für Bewerber mit Hoch-
schulreife und einem Arbeitsplatz in einem
Unternehmen der Hartwarenwirtschaft

"

"Direkter Zugang auch für andere Bewerber mit ab-
geschlossenem betriebswirtschaftlichem Hochschulstu-
dium und einem Arbeitsplatz in der Hartwaren-
wirtschaft

Die nachstehende Graphik verdeutlicht das Kon-
zept.

1. Kaufmann / -frau im Einzelhandel
Kaufmann / -frau im Groß- und Außenhandel
Berufsausbildung mit staatlich anerkanntem Abschluß
3jährige Ausbildung

"
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Arbeitskreise und Verbände

Übersicht
In den letzten Jahrzehnten hat sich der Eisenwaren- und Hausratfachhandel, getrieben durch die
Entwicklung der Märkte, immer weiter spezialisiert. Es sind Betriebstypen entstanden, wie es sie
vor Jahrzehnten nicht oder nur in geringem Umfange gab.
Dieser Spezialisierung mußte der Verband in seiner Arbeit und in seiner Organisation folgen. So
wurden Verbände und Arbeitskreise gegründet, in denen diese Spezialisten eine optimale Betreu-
ung innerhalb des Verbandes erhalten können. Dort werden spezifische Probleme diskutiert, Lö-
sungen gesucht und gefunden. Der Gesamtverband setzt sich seit Mitte 1996 aus neun Verbänden
bzw. Arbeitskreisen zusammen:

AKW
Arbeitskreis Werkzeuge
Der Arbeitskreis für den Fachgroßhandel mit Werk-
zeugen, Verbindungstechnik und Industriebedarf.

BMK
Bundesverband Mittelständischer
Küchenfachhandel
Der Arbeitskreis des Fachhandels mit Einbaukü-
chen und Haushalt-Großgeräten.

BSD
Bundesverband Sicherungstechnik
Deutschland e.V.
Verband für Fachbetriebe mit Sicherungstechnik,
Montagen, Wartungsarbeiten.

FDE
Fachverband des Deutschen Eisen-
waren- und Hausrathandels
Der Arbeitskreis für Handelsbetriebe mit Eisen-
waren- und Hausratsortiment.

FHG
Fachkreis Hausrat/ GPK
Der Arbeitskreis für Einzelhandelsbetriebe mit den
Sortimentsschwerpunkten Hausrat + GPKB.

multitec
Bundesverband Produktionsverbin-
dungshandel
Der Verband für Vollsortimenter im PVH mit den
Schwerpunkten: Stahl, Sanitär, Werkzeug, Beschlä-
ge, Befestigungstechnik.

VdM
Verband der Motoristen
Der Arbeitskreis für Fachbetriebe mit Garten-, Forst-
und Kommunalmaschinen mit einer vollzeitbesetz-
ten Werkstatt.

VMB
Verband Mittelständischer Bau-, Heim-
werker- und Gartenfachmärkte
Der Arbeitskreis für Einzelunternehmer und Fach-
märkte der DIY-Branche.

weitere Arbeitskreise
Die fortschreitende Spezialisierung in der Branche
könnte es notwendig machen, weitere Arbeitskreise
zu gründen. Die Struktur des ZHH ermöglicht sol-
che Erweiterungen.

AKB
Arbeitskreis Baubeschlag
Der AKB ist der Zusammenschluß des Produktions-
verbindungshandels für Beschläge innerhalb des
ZHH.
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AKB

nungselement
gegenüber der
Industrie, son-
dern ebenso in
den eigenen Rei-
hen. So wurde
nicht nur der An-
forderungskata-
log des Baube-
schlagfachhandels
an die Industrie
erstellt, sondern
genauso gab sich
der AKB einen
Selbstanforde-
rungskatalog. Durch die ständigen Gespräche
zwischen Industrie und Handel gibt der AKB si-
cherlich auch der Industrie Impulse und eine
Plattform, um innerhalb der Baubeschlagsin-
dustrie besser untereinander zu reden.
Darüber hinaus hat der AKB sich den Anforde-
rungen des europäischen Binnenmarktes gestellt.
So wurde schon 1991 zusammen mit den AKBs
aus Holland und Österreich der AKB Interna-
tional gegründet, dem mittlerweile neben den
Gründungsmitgliedern auch die nationalen Ver-
bände aus Italien, der Schweiz, Frankreich, Bel-
gien, England und Skandinavien angehören.
Denn: Die Strukturveränderungen, Konzentra-
tionsprozesse, allgemeinen Marktveränderungen
betreffen nicht nur den deutschen Baubeschlag-
fachhandel, sondern auch den in anderen Teilen
Europas. Sie sind eine ständige Herausforderung
für den Fachhandel. Der Baubeschlagfachhandel
wird nur dann seine Marktbedeutung, seine Markt-
macht, behalten, wenn er es versteht, den größt-
möglichen Bedarf selber zu erfassen und auszu-
schöpfen. Hierbei hat er sich den Kaufgewohn-
heiten und -wünschen im Markt im besonderen
Maße anzupassen. Diese Anforderungen lassen
sich nur mit hervorragenden Fachhandelsfunk-
tionen erfüllen. Auch für die Zukunft sieht der
Handel aufgrund seiner Kompetenz gute Ab-
satzchancen. Der AKB kann hier als Ordnungsele-
ment wirken, er kann Rahmenbedingungen set-
zen, kann seinen Mitgliedern Unterstützung, Hil-
fen und Informationen geben.

Arbeitskreis Baubeschlag
Der Arbeitskreis Baubeschlag (AKB) - gegrün-
det 1961 - ist der älteste Arbeitskreis innerhalb
des Verbandes. Ende der 90er Jahre repräsentiert
der AKB mit seinen 164 Mitgliedern über 80 %
des Marktes. Das Fundament sind die Mitglie-
der, die in zehn Regionalgruppen zusammenge-
faßt sind und sich zweimal jährlich zu regiona-
len Rundtischgesprächen treffen. Hier kennt man
sich, hier weiß man, wo der Schuh drückt.
Die aus den Rundtischgesprächen hervorgegan-
gene Meinungsbildung zu verschiedenen Pro-
blemkreisen wird in der Sprecherkonferenz fort-
gesetzt, vertieft, abgewogen und zur Aussage
festgelegt. Die Sprecherkonferenz setzt sich aus
den jeweiligen Regionalsprechern, Sprechern der
Interessengemeinschaften sowie dem Bundes-
sprecher zusammen. Sie vertritt die Interessen
des Baubeschlagfachhandels gegenüber der In-
dustrie, u.a. in der ständigen Konferenz Schloß
+ Beschlag, sowie in den Unter- bzw. Fachaus-
schüssen. In diesen werden die in den jeweili-
gen Teilbereichen des Baubeschlagfachhandels
vorhandenen besonderen Themen und Probleme
vorgetragen und behandelt.
Gesprächsstoff und somit Probleme unserer Bran-
che sind ständig gegeben. Von den technischen
Anforderungen der Sicherheitsschlösser im Jahre
1962 über Direktberechnungen und -lieferungen
von Beschlägen an Türen- und Fensterfabriken
oder Handwerksbetriebe, über Importe auf dem
deutschen Markt, über Elementeeinbau und Ele-
mentehandel, über Belieferung der Presswerke
mit Metallbau-Beschlägen, über Messeprobleme,
Belieferung von Verbraucher- und Baumarkt, über
Fachhandels- und Industrietreue, über Minder-
mengenzuschläge bis hin zur aktuellen Bran-
chensituationen, um nur einiges aufzuzählen.
Wie ein roter Faden zieht sich bei diesen Ge-
sprächen die ständige Bitte des Handels, die In-
dustrie möge Direktbelieferungen von Verarbei-
tern und anderen Vertriebsformen unterlassen,
sie möge auch in Zukunft den Baubeschlagfach-
handel als ihren Partner ansehen und die erbrach-
ten Fachhandelsleistungen entsprechend honorie-
ren. Der AKB sieht sich aber nicht nur als Ord-

Klaus Wehlmann,
Bundessprecher
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Arbeitskreis Werkzeuge
Der Arbeitskreis Werkzeuge ist ein freiwilliger
Zusammenschluß des Produktionsverbindungs-
handels (PVH) für Werkzeuge, Maschinen und
Industriebedarf im ZHH. Ihm gehören zur Zeit
mehr als 100 Unternehmen an. Primäre Aufga-
be dieses Arbeitskreises ist es, die wirtschaftli-
che Entwicklung der ihm angeschlossenen Un-
ternehmen zu fördern, was auch ausdrücklich
in der Geschäftsordnung des AKW niedergelegt
und verdeutlicht ist.
Die wirtschaftliche Lage im Bereich Werkzeu-
ge, Arbeitsschutz und Industriebedarf kann 1997
als stagnierend, bzw. leicht steigend, bewertet
werden. Nach dem schlechten Vorjahr 1996 hat
sich die Umsatzlage wieder stabilisiert, wobei
sich jedoch die Handelsspannen nicht verbesser-
ten. Als Gründe für die wenig erfreuliche wirt-
schaftliche Lage sind die fehlende Belebung der
Inlandskonjunktur, ein verstärkter Konkurrenz-
kampf sowie die schwache Baukonjunktur an-
zuführen. Gleichzeitig sieht sich der Werkzeug-
PVH dem raschen Wandel der Distribution sei-
ner Kernsortimente ausgesetzt. Hervorgerufen
wird die veränderte Situation durch die wach-
sende Anzahl von unterschiedlichen Vertriebs-
formen sowie von einer großen Anzahl von Bil-
ligimporten in diesem Bereich. Die daraus re-
sultierenden Sequenzen des zunehmenden Preis-
und Margenverfalls sowie des erhöhten Wettbe-
werbsdrucks in einem schrumpfenden Markt,
machen es für die AKW-Unternehmen dringend
erforderlich, Konzepte zur langfristigen Siche-
rung der Marktposition zu entwickeln.
Durch regelmäßige Rundschreiben und Rund-
tischgespräche werden die Mitglieder über die
aktuellen Geschehnisse der Branche informiert.
Sie haben anläßlich der Rundtischgespräche Ge-
legenheit, Erfahrungen und Informationen aus-
zutauschen und über Verbesserungsvorschläge
informiert zu werden.
Auf der Eisenwarenmesse präsentiert sich der
Arbeitskreis Werkzeuge den  Fachbesuchern, um
über die Arbeit der Interessenvertretung des Ar-
beitskreises zu informieren.

AKW

Rainer Walterscheid,
Bundessprecher

Der Dialog zwi-
schen Industrie
und Handel wird
weiterhin ge-
sucht, um durch
Kooperation aus-
reichende Erträ-
ge zu gewährlei-
sten. Diese Ge-
spräche werden
auch in Zukunft
von großer Be-
deutung sein, da
insbesondere im
Hinblick auf die neuen Medien, wie z. B. das
Internet, erörtert werden muß, wie eine Zusam-
menarbeit in nächster Zeit erfolgen kann.
Durch Konjunktur- und Kontokorrentumfragen
werden die Mitglieder auch zukünftig mit aktu-
ellen Marktdaten versorgt. Daneben steht die Be-
ratung und Betreuung der Mitglieder bei juristi-
schen und wirtschaftlichen Fragen. Außendienst-
organisation, Edifact und Entsorgungsfragen wer-
den ebenfalls Themen sein, die den Verband wei-
ter beschäftigen.
In Zusammenarbeit mit der Fachhochschule
Düsseldorf sind Gewerke-Untersuchungen ge-
plant, die es den Mitgliedern in Zukunft ermög-
lichen sollen, anhand des vorliegenden Zahlen-
materials zu bestimmen, welches Umsatzpoten-
tial der einzelne Kunde aufgrund seiner Bran-
chenzugehörigkeit und Mitarbeiterzahl hat.
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BMK

zugeben und
durchzusetzen.
Sie werden jähr-
lich neu errech-
net. Für 1998 er-
schienen sie mit
der ab 1.4.98 gel-
tenden Umsatz-
steuer von 16 %.
Dadurch sollen
die Fachhändler,
wo immer es die
Wettbewerbs-
situation  mög-
lich macht, in die
Lage versetzt werden, kostengerecht kalkulieren
zu können.
Die BMK-Mitglieder werden regelmäßig über die
Entwicklung der Branche informiert und erhal-
ten Gelegenheit, ihre Gedanken auch bundes-
weit bekanntzumachen. Für den Informations-
austausch werden folgende Instrumente genutzt:
1. Rundschreibendienst
Etwa in monatlichen Abständen werden Infor-
mationsrundschreiben an die Mitglieder ver-
schickt.
2. Branchenforschung
Der Verband betreibt Markt- und Meinungsfor-
schung im Mitgliederkreis und informiert die
daran Teilnehmenden über die Ergebnisse.
3. Rundtischgespräche
Sie dienen nicht nur der Meinungsbildung, son-
dern auch dem Informationsaustausch unterein-
ander und der Fortbildung.
4. Bundestreffen
In unregelmäßigen Abständen werden die Mit-
glieder zu Bundestreffen zusammengerufen. Da-
bei sollen die Geschäftsordnung weiterentwickelt,
Weiterbildung betrieben, neue Ideen verbreitet und
der Erfahrungsaustausch forciert werden.
Die Marktanteile der Küchenspezialhäuser sind
in den letzten Jahren deutlich gewachsen. Markt-
führer mit fast konstantem Anteil von ca. 50 %
ist jedoch der Möbelhandel. Der Marktanteil der
Spezialisten und des Möbelhandels liegt bei 85
Prozent. Besonderes Augenmerk gilt dem Küchen-
verkauf in Baumärkten.

Werner Hagl ,
Bundessprecher

Bundesverband Mittelständi-
scher Küchenfachhandel
Der BMK ist ein Verband der Küchenspezial-
häuser. Er ist ganz speziell um das Sortiment
der Einbauküche bei den Spezialisten bemüht.
Ihm gehören mittelständische Unternehmen an,
die Einbauküchen planen, Kunden beraten, Ver-
kaufsräume mit Musterküchen bereithalten, Kü-
chen und Teile davon verkaufen sowie die Mon-
tage, Wartung und Reparatur für diese Produkte
übernehmen.
Der BMK verfolgt keine eigenen wirtschaftlichen
Interessen. Er ist als Arbeitskreis des ZHH darum
bemüht, die Synergien einer großen Verbands-
gemeinschaft für seine Mitglieder zu nutzen und
die für die Verbandsarbeit notwendigen Solidar-
beiträge so niedrig wie nur möglich zu halten.
Der Verband ist in die sieben Regionen (Nord,
Nordost, Ost, Bayern, Baden-Württemberg, Süd-
west und Nordrhein-Westfalen) gegliedert. In
jeder wählen die Mitglieder einen Sprecher; diese
bilden den Vorsitz des Verbandes.
Der Verband erhebt bei den Küchenspezialhäu-
sern regelmäßig Daten für seine Konjunkturfor-
schung. Er kommentiert sie ausführlich und stellt
sie den teilnehmenden Unternehmen zur Verfü-
gung. In Abständen von vier Monaten werden
Konjunkturberichte verfaßt. Sie zeigten für die
Jahre von 1994 und 1995 deutlich zurückgehen-
de Umsatzzuwächse gegenüber dem jeweiligen
Vorjahr, vor allem bei geplanten Küchen, Ein-
baugeräten dafür, aber auch bei Ersatzgeräten.
1996 mußte die Branche sogar einen leichten
Umsatzrückgang hinnehmen. 1997 konnte die-
ser Trend gestoppt und wieder ein leichter Zu-
wachs erzielt werden. Vor allem die Nachfrage
nach Küchenzeilen zog spürbar an. Für 1998
werden wieder etwas stärkere Umsatzzuwächse
erwartet.
Der harte Wettbewerb im Küchenmarkt läßt es
oft nicht zu, die tatsächlichen Kosten für die
Montage einer Einbauküche an den Verbraucher
weiterzugeben. Nur wenige Spezialhäuser be-
rechnen diese Kosten gesondert. Der Verband
nimmt sich dieser Problematik an. Er bemüht sich,
Preislisten als Mittelstandsempfehlungen heraus-
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Bundesverband Sicherungs-
technik Deutschland e. V.
Der Bundesverband Sicherungstechnik Deut-
schland e. V. (BSD) ist ein Berufsfachverband
für Sicherheitsfachgeschäfte und qualifizierte
Schlüsseldienste. Rund 250 eigenständige und
unternehmergeführte Mitgliedsbetriebe nutzen
1998 bundesweit die Dienstleistungen und An-
gebote ihres Fachverbandes.
Gleichzeitig ist der BSD Interessenvertreter der
Sicherheitsbranche insgesamt. Immer wenn es
darum geht, für die Branche einzutreten, ist er
gefordert.
Um diesem Anspruch auch gerecht zu werden,
hat der BSD ein ganzes Bündel von Maßnah-
men und Aktivitäten entwickelt. Dazu gehören:
!!!!! zweimal jährlich in elf Regionen stattfinden-

de Rundtischgespräche. Hier haben die Kol-
legen die Möglichkeit, neben interessanten
Fachvorträgen, Erfahrungen auszutauschen.

!!!!! hochkarätige Weiterbildungsmaßnahmen in
Zusammenarbeit mit dem ZHH-Bildungs-
werk, die die Möglichkeit bieten, sich auf den
aktuellen Stand der Technik bringen zu las-
sen.

!!!!! der BSD-Kurier, der in einem Abstand von
ca. sechs Wochen erscheint. Neben Verbands-
interna berichten wir aus der Industrie und
über Aktionen, die der Verband gerade fährt.

!!!!! der Bezugsquellendienst: wenn Sie mal eine
Herstelleradresse benötigen oder wissen wol-
len, wer welches Produkt liefert, genügt ein
Anruf in der BSD-Geschäftsstelle in Düssel-
dorf. In weit über 90% der Fälle können wir
weiterhelfen.

!!!!! Juniorenarbeit.
!!!!! Rahmenabkommen, die zusammen mit dem

ZHH geschaffen wurden; so z. B. mit dem
Pakettransporteur UPS.

!!!!! juristische Beratung durch die Verbands-
juristen.

!!!!! die vom BSD entwickelte Rohrrahmen-
schlösser-Identifikationsliste, mittels derer
langwierige Recherchen entfallen, wenn mal
ein Schloß ausgetauscht werden muß.

Karl Boos ,
Vorsitzender

!!!!! Messeauf -
tritte bei den
beiden wich-
tigen Mes-
sen der Si-
c h e r h e i t s -
branche, der
Internatio-
nalen Kölner
Eisenwaren-
messe und
der Security
in Essen.

!!!!! das Messe-
treffen an-
läßlich der Kölner Eisenwarenmesse. Hier
werden Fachvorträge gehalten, oder es wird
in Podiumsdiskussionen über aktuelle Ereig-
nisse gesprochen.

!!!!! Gespräche mit der Industrie, um Entwicklun-
gen frühzeitig erkennen zu können oder de-
nen im Zweifel wirkungsvoll begegnen zu
können.

!!!!! Sitz und Stimme in einigen DIN-Ausschüs-
sen, um die Interessen der Mitglieder w i r -
kungsvoll vertreten zu können.

!!!!! ein reger Austausch zwischen dem BSD und
der Kriminalpolizei. Ziel ist hier, die Mitglie-
der möglichst aus erster Hand über das Tä-
terverhalten zu informieren, damit sich Ab-
sicherungen immer an der Praxis orientieren.

!!!!! Mitteilungen an die Fach- und auch an die
Publikumspresse, um die Notwendigkeit gu-
ter Sicherungsmaßnahmen in der Bevölke-
rung zu verbreiten.

!!!!! betriebswirtschaftlicher Rat von Profis durch
die ZHH-Unternehmensberatung. Diese führt
auch in unserem Auftrag ERFA-Gruppenar-
beit durch.

!!!!! zahlreiche Seminare, die zusammen mit der
Industrie veranstaltet werden, um die BSD-
Mitglieder aus erster Hand über Trends und
Neuheiten zu informieren.

BSD
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Fachverband des Deutschen
Eisenwaren- und Hausrat-
handels
Eisenwaren- und Hausrathändler sowie andere
Unternehmer, die sich keiner Spezialistengruppe
angeschlossen haben, bilden seit der großen Ver-
bandsreform von 1995 einen Arbeitskreis, der
den traditionsreichen Namen des Verbandes fort-
führt. Der Arbeitskreis FDE vereinigt die größ-
te Zahl von Unternehmen im ZHH. Es handelt
sich häufig um klassische Eisenwarenhändler,
die ihre Position deshalb behaupten konnten,
weil sie auf Qualität und Service sowie vorzugs-
weise auf die Zielgruppe der anspruchsvollen
Verbraucher gesetzt haben. Das sind Erfolgsre-
zepte, die nach wie vor Gültigkeit haben. Diese
Unternehmen mit ihren nicht allzu großen Ge-
schäftsflächen sind besonders an guten Standor-
ten erfolgreich. Wo sich die Lage der Unterneh-
men dazu eignet, auch gewerbliche Verbraucher
in nennenswertem Umfang zu bedienen, ließ sich
durch Ausbau dieser Aktivitäten die Stabilität
des jeweiligen Unternehmens verbessern. Zwar
führt der Trend heute zur Trennung von Einzel-
und Produktionsverbindungshandel, doch ist in
kleineren Orten und in Stadtrandlagen eine Kom-
bination bei nicht allzu großen Unternehmen im-
mer noch erfolgreich.
Der Hausrat hat sich in den Fachgeschäften zu-
letzt als stabiles Element erwiesen. Dank der Ent-
wicklung von hochwertigen Hausratgegenstän-
den konnten sich die Fachgeschäfte gegenüber
den Märkten abgrenzen. Der Fachhandel mit
Hausrat-Konsumware hat nicht nur durch die
Märkte und Lebensmittelhändler einen massiven
Wettbewerb erhalten, sondern auch durch die Bau-
märkte. Von diesen Unternehmen wird ein erheb-
licher Teil der unteren und mittleren Preisklassen
abgedeckt.
Relativ neu in der Wettbewerbsszene sind die
Möbelhäuser. Sie haben erhebliche Anstrengun-
gen unternommen, um Glas/Porzellan, Geschen-
ke und Hausrat in ihren Betrieben anzusiedeln.
Eine deutliche Verschiebung von Marktanteilen
hin zu diesen Betrieben ist die Folge. Für die
Fachgeschäfte mit diesen Sortimenten bedeutet das

FDE

konkret: Nur
wenn ein über-
zeugendes Un-
t e r n e h m e n s -
konzept, eine klar
definierte Ziel-
gruppe und ein
geeigneter Stand-
ort vorhanden
sind, sind Erfol-
ge möglich. Vor-
sicht ist jedoch
bei allzu großen
Flächen ange-
sagt. Selbst in
größeren Städten darf das Flächenangebot nicht
zu sehr ausgedehnt werden. Zum Gesamtkon-
zept des Hausrat-Fachhandels gehört ein qua-
litäts- und servicebetonter Marktauftritt.
Angesichts dieser Rahmenbedingungen unter-
stützt der FDE alternative Konzepte, die der
Branche neue Perspektiven weisen können: Die
Idee, hochwertige Türbeschläge in exklusiven
Lagen von Großstädten zu verkaufen, wurde von
drei Unternehmerkollegen in Köln, Düsseldorf
und Dortmund versuchsweise umgesetzt.
Die Entwicklung von Franchisekonzepten im Ei-
senwaren- und Hausratsortiment hat 1997 wei-
ter an Bedeutung gewonnen. Immer mehr Un-
ternehmer mit guten Unternehmenskonzeptio-
nen bieten anderen die Teilhabe daran an. Fran-
chising bedeutet zwar für den Franchisenehmer
eine eingeschränkte Selbständigkeit. Doch die-
se erprobten Konzepte bieten eine Reihe von Vor-
teilen. Dennoch sollte jedes Angebot genauestens
geprüft werden, denn auch für Franchisesysteme
gibt es keine Erfolgsgarantie.
Darüber sowie über andere Themen der Bran-
che zu diskutieren, das ist Sinn und Zweck der
Rundtischgespräche. Im Jahre 1997 wurden 29
Rundtischgespräche im ganzen Bundesgebiet
durchgeführt. Sie waren sehr unterschiedlich,
meist aber zufriedenstellend, besucht. Von den
teilnehmenden Unternehmern wird die Bedeu-
tung der Zusammenkünfte hervorgehoben. Kon-
takte untereinander und gegenseitige Informa-
tion sind durch nichts zu ersetzen.

Oltmann Ahlers,
Bundessprecher
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FHG

Seit 1990 wird
die Partnerwahl
des Fachhandels
durchgeführt, die
eine in der Bran-
che allgemein an-
erkannte Orien-
tierungshilfe für
den Handel und
die Industrie dar-
stellt. Die Her-
steller bzw. Liefe-
ranten werden
dabei nach ihrer
Fachhande l s -
treue, Preispolitik, der Aktualität ihrer Produk-
te und ihrem Reklamationsverhalten bewertet.
Die Sieger werden auf dem jährlich stattfinden-
den Bundestreffen des Fachkreises anläßlich der
internationalen Frankfurter Messe Ambiente ge-
ehrt.
Dialoge zwischen Industrie und Handel am run-
den Tisch der Branche oder die Düsseldorfer
Gespräche sollen dazu dienen, durch kooperati-
ve Zusammenarbeit eine gemeinsam ausreichen-
de Ertragslage zu gewährleisten. Vor diesem Hin-
tergrund wurden gemeinsame Arbeitskreise, wie
z. B. der Arbeitskreis Markt und Trend gegrün-
det, die anhand einer Branchenstudie des Markt-
forschungsunternehmens Sinus die potentiellen
Konsumenten mit ihren Interessen und Bedürf-
nissen dem Fachhandel näher bringen sollen.
Weiterhin entwickelt der FHG Konzepte, die es
ermöglichen sollen, die Umsatzrendite der gros-
sen Einzelhandelsgeschäfte der Branche in den
Innenstädten erheblich zu verbessern. Die Er-
fahrung zeigt, daß die Flächenleistung, Um-
schlagshäufigkeiten und erzielte Spannen in den
verschiedenen Sortimenten im Vergleich der Ein-
zelhandelsgeschäfte und der Branche sehr von-
einander abweichen.
Um über die Arbeit des FHG zu informieren,
präsentiert sich der Fachkreis  auf den Messen
Ambiente und Cadeaux in Frankfurt/Main.

Peter Oefler,
Bundessprecher

Fachkreis Hausrat/GPK
Der Bereich Hausrat/Glas, Porzellan, Keramik,
Bestecke (GPKB) gehört zum Stammsortiment
vieler Verbandsmitglieder. Ca. 650 Mitglieder
des ZHH führen 1998 dieses Sortiment.
Um die sortimentsspezifischen Interessen die-
ser Mitglieder wahrzunehmen, hat der Verband
schon in den 50er Jahren einen Fachausschuß
und später einen Arbeitskreis für Hausrat / GPK
gegründet. Seit 1993 trägt der Arbeitskreis den
Namen FHG.
Die schlechte wirtschaftliche Lage seit Mitte der
90er Jahre hat bei den Hausrat/GPKB-Fachhan-
delsunternehmen zu erheblichen Umsatzeinbus-
sen in fast allen Warengruppen geführt. Der
Marktanteil des Facheinzelhandels ist seit 1970
um gut 20% gefallen. Auch die Anzahl der Fach-
handelsunternehmen ist rückläufig. Für den Ei-
senwaren- und Hausratbereich ist davon auszu-
gehen, daß die Zahl der Betriebe von 6 500 im
Jahr 1950 auf etwa 3 500 im Jahre 1997 zurück-
gegangen ist. Auch die Anzahl der GPK-Fach-
geschäfte dürfte heute die Zahl von nur noch
2000 Betrieben erreicht haben. Die Zahl ist in
diesem Zeitraum um ca. 50% gesunken. Die Si-
tuation wird dadurch verschärft, daß Möbel-
häuser diese Warensortimente in immer stärke-
rem Maße aufnehmen. Dazu drängen neue Be-
triebsformen auf den Markt. So versuchen pro-
fessionelle Betreibergesellschaften seit 1996, so-
genannte Factory-Outlet-Center (FOC) in
Deutschland anzusiedeln, die zu einer weiteren
Wettbewerbsverzerrung in der Branche und der
weiteren Vernichtung des Fachhandels führen
würden. Eine Besserung der wirtschaftlichen
Lage ist nicht abzusehen. Der FHG ist davon
überzeugt, daß nur die Kooperation der beteilig-
ten Unternehmen dazu führen wird, zukünftig ge-
meinsam ausreichende Erträge zu erwirtschaften.
Neben den monatlichen Rundschreiben, welche
die Mitglieder mit vertiefenden fachlichen Infor-
mationen versorgen, werden ihnen regelmäßig
Rundtischgespräche zum Erfahrungs- und Infor-
mationsaustausch angeboten.
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multitec

Bundesverband
Produktionsverbindungshandel
Die im Sommer 1996 begonnenen Arbeiten zur
Schaffung der organisatorischen Strukturen des
bislang jüngsten Arbeitskreises im ZHH können
1998 als abgeschlossen gelten. Die Umbenen-
nung des BPS (Bundesverband PVH-Sortimen-
ter) in multitec - Bundesverband Produktionsver-
bindungshandel - war dabei ein wichtiger Schritt
für die Erhöhung des Wiedererkennungswertes
in der fast unüberschaubaren Verbändewelt.
Nach der Einführung eines Rundschreibendien-
stes und kontinuierlicher Konjunkturumfragen
zur Information der Mitglieder trat der multitec
mit einem Bericht über das Unternehmertreffen
1997 an die Öffentlichkeit. Die positiven Reak-
tionen hierauf führten zu Kontakten mit inter-
essierten Unternehmern und Verbänden unserer
Branche, die es gilt, weiter auszubauen.
Der Arbeitskreis multitec wird von folgenden
Unternehmen gebildet: von vorwiegend großen
Handelshäusern mit den Sortimentsschwer-
punkten Stahl, Sanitär, Werkzeuge, Beschläge,
Baugeräte, Betriebsausrüstung und andere Sor-
timente für den gewerblichen Bedarf. Alle Mit-
glieder von multitec müssen ein breites Sorti-
mentsspektrum aufweisen und im Produktions-
verbindungshandel (PVH) tätig sein. Es sind
überwiegend große, traditionsreiche Unterneh-
men, die den Arbeitskreis bilden. Manche ge-
hören dem ZHH seit seiner Gründung an.
Im Februar 1997 kamen Unternehmer des multi-
tec in Kassel zum zweiten Unternehmertreffen
zusammen. Vortragsthemen waren:
! Individualverträge mit Energieversorgern,
! Forderungsverkauf an Factoringgesellschaften,
! Elektronischer Datenaustausch mittels EDI,
! Datenpool der Sanitärbranche (ARGE Neue

Medien).

Rüdiger Rinne-Wolf,
Bundessprecher

Vor allem der
Vortrag eines
Händlerkollegen,
der die Unter-
nehmer moti-
vierte, nach neu-
en Möglichkei-
ten zur Zusam-
menarbeit mit
Lieferanten und
Kunden zu su-
chen, fand starke
Beachtung.

Im Jahre 1997 hat der multitec außerdem eine
groß angelegte Marktforschungsreihe begonnen.
Verschiedene Abnehmergruppen des Produktions-
verbindungshandels sollen dabei hinsichtlich ih-
res Einkaufsvolumens untersucht werden. Den
Anfang machten Zimmereibetriebe, denen 1998
Betriebe des Metallbauhandwerks folgen.
Die konjunkturelle Situation für viele der im
multitec zusammengeschlossenen Unternehmen
war 1997 nicht einfach. Weit über 7000 Bau-
konkurse sowie ein Rückgang der Produktion im
deutschen Bauhauptgewerbe um 10 % hatten
1997 nicht unbeträchtliche Auswirkungen auf
den Umsatz im Produktionsverbindungshandel.
Auch die Baumarktfilialisten und die Vertriebs-
wegepolitik mancher Markenhersteller trugen
dazu bei, daß Teile des traditionellen Kunden-
stammes ihren Bedarf über andere Schienen
deckten.
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Verband der Motoristen
Der Arbeitskreis Verband der Motoristen (VdM)
wurde 1991 von einigen engagierten Kollegen
gegründet, die der Meinung waren, daß es auch
für die Motoristen sinnvoll sei, eine gemeinsa-
me Interessenvertretung zu haben. Die anfäng-
liche Skepsis der Motoristen wurde durch die
positive Arbeit des VdM gegenüber den Herstel-
lern (Stichwort z.B. Vergütung der Stunden-
verrechnungssätze bei Garantiearbeiten) lang-
sam abgebaut, so daß 1998 rund 450 service-
leistende Motoristen, die Motorgeräte für Gar-
ten, Land- und Forstwirtschaft vertreiben und
reparieren, dem Verband angehören. Ingesamt
umfaßt das Klientel rund 2.000 Unternehmen.
Die wichtigsten Aufgaben des VdM beinhalten
neben der Interessenvertretung der Mitglieder ge-
genüber Behörden, Industrie und Verbrauchern
auch die Presse- und Marketingarbeit für Moto-
risten. Darüber hinaus treibt der Verband die Mei-
nungsbildung bei den Mitgliedern voran und
gewährt betriebswirtschaftliche Hilfestellungen
und ermittelt Marktdaten. So hat beispielsweise
der VdM im Rahmen der Mittelstandsempfeh-
lungen Preisempfehlungen für Dienstleistungen
herausgegeben, die jährlich fortgeschrieben wer-
den. Daneben steht den Mitgliedern eine Viel-
zahl von Serviceangeboten zur Verfügung, wie
beispielsweise Wartungsverträge, Allgemeine
Geschäftsbedingungen, Kundenbriefe für die Ra-
senmäher, Arbeitsverträge sowie Ersatzteilkal-
kulation, juristischem Rat oder ein Bezugsquel-
lendienst.
Die Meinungsbildung innerhalb des Verbandes
findet auf den jährlich zweimal stattfindenden
regionalen Rundtischgesprächen statt. Auf die-
sen Rundtischgesprächen werden auch alle drei
Jahre die Regionalsprecher gewählt, die die re-
gionalen Interessen im Vorstand des VdM ver-
treten. Neben den Regionalsprechern gehören
dem Vorstand auch Repräsentanten der Einkaufs-
kooperationen an, um allen Strömungen inner-
halb der Motoristen gerecht zu werden. Der Vor-
stand artikuliert die Problemfelder der Mitglie-
der und vertritt diese Interessen sowohl gegen-
über der Industrie als auch der Öffentlichkeit.

VdM

Peter Süße,
Bundessprecher

Er beschließt die
Einrichtung von
Fachausschüs-
sen, z.B. im Be-
reich EDV, um
e i n h e i t l i c h e
Schnittstellen für
die EDV-Syste-
me der Motori-
sten zu gewähr-
leisten. Darüber
hinaus veranstal-
tet der Verband
der Motoristen
einmal jährlich
an einem Novemberwochenende ein Bundestreffen
in Deutschland. Außerdem ist der VdM mit ei-
nem Messestand in Köln auf der GAFA präsent.
Als oberste Maxime des Verbandes bei seiner
Arbeit steht das Motto: “Bessere Renditen für
den Motoristen”. Egal, ob es um die Anhebung
der Stundenverrechnungssätze bei Garantiear-
beiten geht - bei diesem Thema hat der VdM in
der Vergangenheit erhebliche Erfolge verzeich-
net - oder ob die Direktbelieferung von Ersatz-
teilen an Endverbraucher unterbunden bzw. die
Forderungen nach betriebwirtschaftlich notwen-
digen Spannen für den Motoristen untermauert
werden sollen. Im Dialog mit der Industrie wur-
den und werden diese Themen diskutiert und peu
à peu einer Lösung zugeführt. So wie Ende der
90er Jahre die kostenlose Entsorgung der
Transportverpackungen für die Motoristen ge-
meinsam in Angriff genommen wurde. Ebenso
wurde ein Pilotprojekt zur Entsorgung der Alt-
geräte abgestimmt. Der VdM sieht sich aber nicht
nur als Gegenpol zur Industrie, sondern versucht
ebenso, in den eigenen Reihen als Ordnungs-
element zu fungieren. So wurde nicht nur ein
Anforderungskatalog an die Hersteller gestellt,
sondern der VdM gab sich selber einen Anfor-
derungskatalog (z.B. vollzeitbesetzte Werkstatt).
Durch die ständigen Gespräche zwischen Indu-
strie und Handel gibt der VdM sicherlich auch den
Herstellern Impulse und eine Plattform, um stär-
ker als in der Vergangenheit miteinander zu reden.
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VMB

Verband Mittelständischer Bau-,
Heimwerker- und Gartenfach-
märkte
Zum Jahreswechsel 1997/98 konnte die Bran-
che auf weit über 4000 Bau- und Heimwerker-
märkte verweisen; eine Baumarktdichte, die im
europäischen Vergleich unübertroffen ist. Und
wenn man den Ankündigungen der Baumarkt-
filialisten Glauben schenkt, so wird die Expan-
sion auch 1998 nicht eingeschränkt.
Der Branchenumsatz ist nach einer kleinen Delle
im Jahr 1996 zwar wieder leicht angestiegen -
auch konnten die Bau- und Heimwerkermärkte
wiederum einen größeren Anteil vom Gesamt-
umsatz mit DIY-Produkten erzielen - doch ver-
teilt sich dieses Mehr auf überproportional mehr
Standorte.
Die Auswirkungen der von vielen Filialisten be-
triebenen aggressiven Angebots- und Preispoli-
tik konnten im Jahr 1997 gut beobachtet wer-
den. Nicht nur bei vielen mittelständischen und
inhabergeführten Baumärkten wurde das finan-
zielle Polster aus den umsatzstarken Vorjahren
aufgezehrt, sondern auch bei bundesweit filiali-
sierenden Ketten. Das schon oft prognostizierte
Baumarktsterben hat durch die Übernahme von
Wirichs durch Praktiker eine erste Bestätigung
erhalten.
Im Februar 1998 mußte einer der Großen, die
Firma Götzen, mit 150 Standorten und 1,9 Mrd.
DM Umsatz Konkurs anmelden. Das Unterneh-
men war zu schnell gewachsen. Es hatte nicht
genügend Eigenkapital gesammelt, um auch eine
schwierige geschäftliche Phase zu überstehen.
Es sind aber auch andere, kleinere Filialisten,
die sich entweder aus bestimmten Regionen zu-
rückziehen oder ganz aufhören. Wieder andere
bieten ihre Baumarktketten zum Kauf an. Man
muß kein Prophet sein, um vorauszusagen, daß
es in den nächsten Jahren weitere tiefgreifende
Veränderungen in dieser Branche geben wird.
Ein erheblicher Teil der Märkte wird ausschei-
den - wegen Überkapazitäten - und andere star-
ke Gruppen werden weiter expandieren, um da-
mit den Prozeß zu beschleunigen und ihre eige-

ne Marktpositi-
on auszubauen.
Dieser Kurs ist
auch für die star-
ken Unterneh-
men mit Risiken
verbunden, denn
der sich ständig
verschärfende
Wettbewerb läßt
immer geringere
Erträge zu. Und
dem Kostenab-
bau sind auch bei
großen Unter-
nehmen Grenzen gesetzt.
Den selbständigen mittelständischen Unterneh-
mern der Baumarktbranche - unabhängig davon,
welcher Einkaufs- und Marketingkooperation
bzw. welchem Franchise-System das Unterneh-
men angehört - steht der VMB mit Rat und Tat
zur Seite. Bestehen kann in der augenblicklichen
Marktsituation nur derjenige, der sämtliche In-
formationskanäle nutzt und sich mit seinen Kol-
legen austauscht. In den vom VMB veranstalte-
ten regionalen Rundtischgesprächen, bei denen
jeweils ein Unternehmen besichtigt wird, steht
der Informationsaspekt im Vordergrund. Auch
der regelmäßige Rundschreibendienst und die
permanente Konjunkturforschung sind  Bestand-
teil dieser Verbandsaufgaben.
Im Jahre 1997 führten der VMB-Vorstand und
die Geschäftsführung Gespräche mit verschie-
denen Industrievertretern und setzten sich hier-
bei für eine faire Behandlung der mittelständi-
schen Händler ein. Hersteller, die sich in beson-
derem Maße diesem Klientel verpflichtet füh-
len, dokumentieren dies durch eine fördernde
Mitgliedschaft.

John W. Herbert,
Bundessprecher
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Dienstleistungen des Verbandes
Die Dienstleistungen für die Verbandsmitglie-
der nehmen einen immer größeren Raum ein.
Das Unternehmen erwartet in jeder Problemla-
ge vom Verband Rat und Hilfe. Darauf hat sich
auch der ZHH im Laufe seiner Geschichte ein-
gestellt.
Zur Erledigung einer qualitativ hochwertigen
Verbandsarbeit ist die Qualifikation der Mitar-
beiter immer wichtiger geworden. Die Referen-
tenpositionen des Verbandes werden heute je zur
Hälfte mit Juristen und Volks- oder Betriebswir-
ten besetzt. Von den vier Verbandsreferenten sind
zwei Juristen.
Zu diesem Fundament muß eine langjährige Er-
fahrung in der Branche hinzukommen. Nur mit
Branchenkenntnis und Gefühl für die Situation
in den Unternehmen kann der Verband wirkungs-
voller Ratgeber sein. Die individuelle Hilfe für
die einzelnen Mitgliedsunternehmen ist in folgen-
de sieben Dienstleistungskategorien einzuordnen:

!!!!! Allgemeine Hilfe bei Unternehmens-
problemen:

Der Verband ist ein kompetenter neutraler und
vertrauenswürdiger Gesprächspartner:
! Hilfe bei Auseinandersetzungen z.B. mit Be-

hörden, Lieferanten oder Kunden;
! Der Verband bietet sich als Gesprächspartner

und Branchenkenner an, wenn betriebliche
Grundsatzentscheidungen anstehen.

! Beschaffung von Informationen über Personen,
Unternehmen und Institutionen ist für den
Verband leichter als für das Mitglied selbst.

!!!!! Der Verband als Ratgeber:
Die Referenten des Verbandes sind zur Stelle,
wenn ein Mitglied in eine Problemsituation ge-
rät, und helfen dem Unternehmer, sich aus die-
ser Lage zu befreien. Zum Beispiel auf folgen-
den Gebieten:
! bei juristischen Fragen, bei betriebswirtschaft-

lichen oder steuerlichen Fragen;
! bei der Suche nach Bezugsquellen, bei der

Einführung von Edifact oder Qualitätsmanage-
ment nach ISO 9000;

! bei der Vermittlung von Auslandspraktika;
! bei der Auswahl von Unternehmensberatern.

!!!!! Verbandsinformationsdienste:
Der Verband gibt in kurzen Zeitabständen und
für die einzelnen Spezialistengruppen gezielt In-
formationsdienste heraus. Die Unternehmen sol-
len damit über die wichtigen Entwicklungen und
die Verbandsinitiativen in den einzelnen Spar-
ten zeitnah unterrichtet werden. Die wichtigsten
Dienste sind:
! die Mitgliederzeitschrift ZHH-Information;
! der Jahresbericht und die Übersicht der Ver-

bandsdienstleistungen;
! das Lose-Blatt-Lehrbuchkompendium ZHH-

Warenkunde;
! Warenkunde-Fernlehrgänge (in Vorbereitung);
! Rundschreiben der Verbände und Arbeitskreise.

!!!!! Verbandsveranstaltungen:
In regelmäßigen Abständen werden den Mitglie-
dern Versammlungen, Rundtischgespräche oder
Tagungen angeboten, um aus den Erfahrungen
der Kollegen, von Verbandsmitarbeitern oder
sonstigen kompetenten Referenten Know-how
oder neue Entwicklungen erläutert zu bekom-
men. Das geschieht bei:
! Mitgliederversammlungen der Verbände und

Arbeitskreise;
! Arbeitstagungen und Kongressen des ZHH;

Dienstleistungen des Verbandes
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! Bundestreffen der Verbände und Arbeitskreise;
! Mitgliederversammlungen;
! Erfahrungsaustausch-Gruppen; -sitzungen;
! Konferenzen mit der Industrie und dem Groß-

handel.

!!!!! Branchen-Marktforschung:
Der Verband und die nahestehenden Organisa-
tionen verfolgen fortlaufend die Entwicklung in
der Hartwarenbranche oder in Teilen dieses Wirt-
schaftszweiges. Die wichtigsten regelmäßigen
Initiativen sind:
! Konjunkturforschung in allen Arbeitskreisen;
! Betriebsvergleich in Verbindung mit dem In-

stitut für Handelsforschung, Köln (IfH);
! Zinskonditionenvergleich in regelmäßigen Ab-

ständen;
! Erhebungen in der Branche zu allen wichti-

gen betrieblichen Fragen.

!!!!! Formulare und Leitfäden:
Die Text- und Formblätter des Verbandes sind
für die betriebliche Arbeit besonders beliebt. Sie
ersparen eigene Entwicklungsarbeit und bieten
die Teilhabe an den Erfahrungen der Branchen-
kollegen. Der Verband bietet insbesondere:
!  Allgemeine Geschäftsbedingungen als Bran-

chenempfehlung;
! Leitfäden und Merkblätter über wichtige arbeits-

rechtliche und betriebswirtschaftliche Fragen;
! Muster Arbeitsverträge;
! Preislisten als Mittelstandsempfehlung;
! Kalkulationshilfen insbesondere für Dienstlei-

stungen;
! Verschiedene Formulare für die betriebliche

Arbeit.

!!!!! Rahmenabkommen für die
Verbandsmitglieder

Der Verband schließt mit Dienstleistern Rahmen-
abkommen, um allen Mitgliedern den Vorteil ei-
nes gemeinsamen Einkaufs zu ermöglichen. Zur
Zeit werden Abkommen für folgende Gebiete be-
reitgehalten:
! Rahmenabkommen Paketdienst;
! Rahmenabkommen verschiedener Hotels;
! Rahmenabkommen mit einem Mietwagenun-

ternehmen;
! Rahmenabkommen electronic cash;
! Rahmenabkommen mit einem Inkassobüro

(in Vorbereitung).

Die hier aufgeführten Dienstleistungen beziehen
sich auf die wichtigsten Gebiete, in denen der
Verband tätig ist. Für die Mitglieder bedeutet die-
ses einen Anhaltspunkt und einen Überblick über
die Arbeit des Verbandes. Der ZHH ist aber auch
Ansprechpartner in allen anderen Problemfel-
dern, die in Unternehmen der Mitglieder vor-
kommen können. Der Verband kann nicht jedes
Problem lösen, aber er kann kompetente Aus-
kunft geben oder den Weg weisen, um der Pro-
blemlösung näherzukommen.
Täglich erreichen den Verband zwischen 25 und
50 Anfragen. An jedem zweiten Arbeitstag ver-
läßt ein Informationsdienst das Verbandshaus,
und ebenfalls an jedem zweiten Werktag findet
eine Informationsveranstaltung des Verbandes
statt. Das ist eine Informations- und Leistungs-
dichte, die die Bedeutung des Berufsverbandes
dokumentiert.

Dienstleistungen des Verbandes





159

1898 - 1922
Kommerzienrat  Carl Schmahl,
Mainz

1922 - 1932
Senator Franz May,
Bremen

1933 - 1940
Hermann Krücken,
Krefeld

Präsidenten des Verbandes

1956 - 1970
Karl Wirth,
Hamburg

1946 - 1955
Heinrich Gahrns,
Goslar

1940 - 1945
Dr. Anton Mettenheimer,
Frankfurt / Main

1970 - 1981
Georg Dengel,
Wiesbaden

1981 - 1998
Dr. Georg Hungerkamp,
Bocholt

seit 1998
Dr. Paul Kellerwessel,
Köln

Erster Geschäftsführer oder Hauptgeschäftsführer
! 1898 - 1899 Dr. Paul Heiderich ! 1899 - 1933 Carl Wittenstein !
! 1934 - 1944 Karl August Loose ! 1944 - 1956 Dr. Rudolf Roloff !
! 1956 - 1978 Alfred Grossmann ! 1978 - 1990 Alfred Feller !
! seit 1990 Gerd Scharping
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23.04.-25.04.1898 Mainz GV
24.04.1898 GRÜNDUNG des VDE
27.05.-29.05.1899 Würzburg GV
24.05.-28.05.1900 Hamburg GV
16.05.-19.05.1901 Leipzig GV
29.05.1902 Düsseldorf GV
31.05.1902 Düsseldorf HV
09.06.1903 Karlsruhe HV/GV
04.06.1904 Bremen HV/GV
03.06.-04.06.1905 München GV
02.05.-06.05.1906 Berlin GV
01.06.-02.06.1907 Mainz GV
21.06.1908 Nürnberg GV
22.05.-23.05.1909 Essen VT
23.05.1909 Essen GV
23.05.-25.05.1910 Dresden VT
25.05.1910 Dresden GV
21.06.-22.06.1911 Danzig VT
09.06.1912 Elberfeld GV
25.05.1913 Leipzig GV
07.06.-10.06.1914 Hannover GV
06.06.1915 Eisenach HV
18.06.1916 Koblenz GV
03.06.1917 Erfurt GV
03.06.1918 Braunschweig GV
19.09.-22.09.1919 Schmalkalden VS
16.06.1920 Weimar GV
24.05.1921 Bremen GV
25.09.1921 Weimar ao. Gvers.
31.05.1922 München GV
13.05.1923 Goslar HV
13.06.1924 Dresden HV
11.06.1925 Frankfurt HV
30.05.1926 Hamburg HV
15.06.1927 Stuttgart HV
16.05.1928 Breslau HV
26.05.-30.05.1929 Koblenz VT
25.05.1930 Kiel HV
07.06.1931 Wiesbaden HV
08.05.1932 Dortmund HV
10.06.1933 Berlin HV
15.04.1934 Goslar HV
08.10.-13.10.1934 Friedrichsroda AT
24.02.-02.03.1935 Schreiberhau AT
Juni 1935 Saarbrücken VT
17.07.-23.07.1935 Kl. Reichenbach AT
13.10.-19.10.1935 Bad Freienwalde AT
23.02.-29.02.1936 Kipsdorf AT
Juni 1936 München VT
04.10.-10.10.1936 Bilstein AT
21.02.-27.02.1937 Goslar AT
Juni 1937 Düsseldorf VT

03.10.-09.10.1937 Coburg AT
28.02.-05.03.1938 Chemnitz AT
Juni 1938 Berlin VT
12.02.-18.02.1939 Reutte AT
07.06.-22.06.1940 Goslar AT
21.06.-23.06.1946 Hahnenklee AT
16.06.1948 Goslar HV
10.06.-12.06.1949 Goslar AT/HV
19.05.-21.05.1950 Goslar AT/HV
18.05.-20.05.1951 Konstanz AT/HV
23.05.1952 Hamburg HV
09.02.-13.03.1953 Goslar AT
14.05.1953 Bad Wiessee HV
15.02.-19.02.1954 Goslar AT
10.06.-12.06.1954 Düsseldorf AT/HV
14.02.-18.02.1955 Goslar AT
03.06.-05.06.1955 Freudenstadt AT/HV
29.01.-03.02.1956 Goslar AT
23.05.-25.05.1956 Bad Kissingen AT/HV
10.02.-15.02.1957 Goslar AT
19.06.-21.06.1957 Bad Oeynhausen AT/HV
02.02.-07.02.1958 Goslar AT
21.09.-26.09.1958 Bad Wiessee AT
15.02.-20.02.1959 Goslar AT
11.06.1959 Grömitz HV
14.02.-19.02.1960 Goslar AT
05.02.-10.02.1961 Goslar AT
01.06.1961 Trier HV
04.02.-09.02.1962 Goslar AT
03.02.-08.02.1963 Goslar AT/HV
22.09.-23.09.1963 Meierhöfen b.Isny AT-Süd
01.03.-06.03.1964 Goslar AT
06.09.1964 Köln HV
25.10.-26.10.1964 Wangen AT-Süd
07.02.-12.02.1965 Goslar AT
09.10.-11.10.1965 Rothenburg o.d.Tauber AT-Süd
06.02.-11.02.1966 Goslar AT
20.05.-22.05.1966 Würzburg AT/HV
15.10.-17.10.1966 Meersburg AT-Süd
29.01.-03.02.1967 Goslar AT
04.02.-09.02.1968 Goslar AT
14.06.-16.06.1968 Bad Ems AT/HV
05.10.-07.10.1968 Meersburg AT-Süd
02.02.-07.02.1969 Goslar AT
12.10.-14.10.1969 Oberstdorf AT-Süd
01.02.-06.02.1970 Goslar AT/HV
10.10.-12.10.1970 Meersburg AT-Süd
30.01.-04.02.1971 Bad Salzuflen AT
16.10.-18.10.1971 Rothenburg o.d.Tauber AT-Süd
30.01.-03.02.1972 Goslar AT
14.10.-16.10.1972 Meersburg AT-Süd
04.02.-08.02.1973 Goslar AT/HV

Arbeitstagungen und Versammlungen
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 1. 1908 Paris (Frankreich)
 2. 1909 Bournemouth (Großbritannien)
 3. 1909 Brüssel (Belgien)
 4. 1910 Amsterdam (Niederlande)
 5. 1911 Mainz (Deutschland)
 6. 1912 Nancy (Frankreich)
 7. 1913 Gand (Belgien)
 8. 1914 Bern (Schweiz)
 9. 1930 Luxemburg (Luxemburg)
10. 1932 Zürich (Schweiz)
11. 1935 Brüssel (Belgien)
12. 1936 Petersberg (Deutschland)
13. 1937 Wiesbaden (Deutschland)
14. 1938 Paris (Frankreich)
15. 1948 Brüssel (Belgien)
16. 1949 London (Großbritannien)
17. 1950 Paris (Frankreich)
18. 1951 Salzburg (Österreich)
19. 1952 Rom (Italien)
20. 1953 Niederbreisig (Deutschland)
21. 1954 Luxemburg (Luxemburg)
22. 1955 Helsinki (Finnland)
23. 1956 Interlaken (Schweiz)
24 . 1957 Nordwijk (Niederlande)
25. 1958 Ostende (Belgien)
26. 1959 Kopenhagen (Dänemark)
27. 1961 Barcelona (Spanien)
28. 1963 Stockholm (Schweden)
29. 1965 Hamburg (Deutschland)
30. 1967 Wien (Österreich)
31. 1969 Oslo (Norwegen)
32. 1971 London (Großbritannien)
33. 1973 Cannes (Frankreich)
34. 1975 Florenz (Italien)
35. 1977 Helsinki (Finnland)
36. 1979 Dublin (Irland)
37. 1981 Torremolinos (Spanien)
38. 1983 Den Haag (Niederlande)
39. 1985 Toronto (Kanada)
40. 1987 Stockholm (Schweden)
41. 1989 Montreux (Schweiz)
42. 1991 London (Großbritannien)
43. 1993 Kopenhagen (Dänemark)
44. 1996 Sydney (Australien)
45. 1998 Berlin (Deutschland)

13.10.-15.10.1973 Rothenburg o.d.Tauber AT-Süd
03.02.-07.02.1974 Goslar AT
12.10.-14.10.1974 Meersburg AT-Süd
03.02.-05.02.1975 Goslar AT
12.10.-14.10.1975 Oberstdorf AT-Süd
01.02.-04.02.1976 Goslar AT/HV
09.10.-11.10.1976 Meersburg AT-Süd
30.01.-02.02.1977 Arolsen AT
08.10.-10.10.1977 Füssen AT-Süd
09.04.-12.04.1978 Villingen AT
14.10.-16.10.1978 Meersburg AT-Süd
22.04.-25.04.1979 Lahnstein AT/HV
06.10.-08.10.1979 Füssen AT-Süd
02.03.-05.03.1980 Lahnstein AT
11.10.-13.10.1980 Meersburg AT-Süd
10.10.-12.10.1981 Bad Kissingen AT/HV
02.05.-04.05.1982 Grömitz AT
02.10.-04.10.1982 Bad Sachsen b.Lindau AT-Süd
30.04.-02.05.1983 Kassel AT
08.10.-10.10.1983 Meersburg AT-Süd
06.05.-08.05.1984 Kassel AT/HV
12.10.-14.10.1985 Füssen AT-Süd
10.10.-12.10.1986 Würzburg AT/HV
10.10.-12.10.1987 Meersburg AT-Süd
08.10.-10.10.1988 Dinkelsbühl AT-Süd
13.10.-15.10.1989 Würzburg AT/HV
26.10.-28.10.1990 Meersburg AT-Süd
08.02.-10.02.1991 Bad Harzburg AT
18.09.-20.09.1992 Dresden AT/HV
12.03.-14.03.1993 Rügen AT-Nord
15.10.-17.10.1993 Meersburg AT-Süd
18.03.-20.03.1994 Rügen AT-Nord
14.10.-16.10.1994 Schwangau AT-Süd/HV
04.03.1995 Köln Del.-V.
09.06.-11.06.1995 München AT
02.03.1996 Köln Del.-V.
22.03.-24.03.1996 Rügen AT-Nord
18.10.-20.10.1996 Aalen AT-Süd
16.12.1996 Düsseldorf Del.-V.
17.10.-19.10.1997 Regensburg AT-Süd
01.03.1997 Köln Del.-V.
18.04.-20.04.1997 Wernigerode AT-Nord
07.03.1998 Köln Del.-V.

IVE- Kongresse

GV: Generalversammlung
VS: Vorstandssitzung
VT: Verbandstag
ao. Gvers.: außerordentliche Generalversammlung
AT: Arbeitstagung
HV: Hauptversammlung
Del.-V.: Delegiertenversammlung
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Georg Fremdling, Jahrgang 1928, studierte nach Abitur und kaufmännischer
Lehre als Eisenwarenhändler Volkswirtschaftslehre und schloß das Studium
1953 als Diplom Volkswirt ab.
Nach einer Anstellung bei NCR in Hamburg wechselte er nach Düsseldorf zum
Einzelhandelsverband unter Wilmar Bonenkamp. Bereits dort organisierte und
leitete er Schulungen für die damals noch zahlreichen Lehrlinge der Branche
Eine wichtige Station war für ihn die Abteilung Berufsförderung der späteren
Horten AG in Nürnberg, die 1960 nach Düsseldorf übersiedelte. Ab 1962 schrieb
Fremdling nebenberuflich für die Eisenwaren-Zeitung, deren Verlag ihn am
02.05.1964 als Redakteur anstellte. Chefredakteur wurde er dort zum 01.01.1971.
Seit April 1993 ist er im Ruhestand, doch weiterhin journalistisch tätig.
Georg Fremdling verfaßte den Text, über die Jahre 1960 - 1998 und konnte

zahlreiche Photos aus dem EZ-Archiv zur Verfügung stellen.

Autoren

Alfred Grossmann, Jahrgang 1913, absolvierte nach dem Abitur eine Lehre
in der Eisenwaren- und Hausratbranche (Groß- und Einzelhandel). 1938 wech-
selte er als Sachbearbeiter zur Fachgruppe V (Eisenwaren, Hausrat, Elektro
sowie Glas und Porzellan) in der Wirtschaftsgruppe Einzelhandel sowie dem
damaligen VDE. Nachdem er vier Jahre im Kriegsdienst und sieben Monate in
britischer Kriegsgefangenschaft war, nahm er am 01.12.1945 seine Tätigkeit
für den Verband wieder auf. Bis 1950 war er Dienststellenleiter in Goslar, wech-
selte dann als Geschäftsführer nach Düsseldorf. Von 1962 - 1978 übte er die
Funktion des Hauptgeschäftsführers aus. Seine langjährige Verbandstätigkeit
bringt ihn mit allen wesentlichen Entwicklungen der Verbandsgeschichte in
den letzten 60 Jahren in Verbindung. Als Autor unzähliger Grundsatz- und
Fachartikel hat er sich einen Namen gemacht; 1965 erschien anläßlich des
IVE-Kongresses sein Buch: Moderne Fachgeschäfte - fortschrittlicher Handel.
Alfred Grossmann ist derjenige, der durch seine 60jährige aktive Verbandsmitgliedschaft allen
immer wieder neue Impulse und Anregungen geben konnte. Er begleitete den Gesamttext mit kon-
struktiver Kritik und steuerte unschätzbares zeitgeschichtliches Material seines umfangreichen
Archives sowie die "Geschichten" bei.

Wolfhard Klein, Jahrgang 1949, studierte nach dem Abitur Publizistik, So-
ziologie und Sport. Er arbeitete für Zeitungen, Zeitschriften, Hörfunk und
Fensehen. Heute ist er Abteilungsleiter für Aktuelles / Hörfunk beim Südwest-
funk in Mainz. "Zum Verband" kam er durch Veröffentlichungen über die An-
fänge des VDE in Mainz. Er veröffentlichte ein Buch zur Fußballweltmeister-
schaft 1978 und ist Mitherausgeber eines Buches zum Thema Gewalt an Kin-
dern und Jugendlichen. In den Jahren 1987, 1988 und 1996 erhielt er für seine
journalistische Arbeit verschiedene Preise.
Wolfhard Klein verfaßte den Text über die Anfänge des Verbandes bis zum
Ende des zweiten Weltkrieges und stellte zeitgeschichtliches Material zur Ver-
fügung.
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Gerd Scharping, Jahrgang 1938, studierte nach dem Besuch der Realschule
in Lübeck und einer kaufmännischen Lehre sowie einiger Jahre Praxis in Ei-
senwarenhandlungen in Bad Segeberg und Lübeck sowie einem vorbereiten-
dem Studium in Berlin, Betriebswirtschaft in Düsseldorf. 1964 schloß er das
Studium als Dipl.-Betriebswirt ab. Nach dem Studium begann er 1965 beim
damaligen FDE als Referent und übernahm 1971 die Geschäftsführung der
Verbandstochter Vertriebsgesellschaft Deutscher Eisenwarenhändler mbH, der
Vorläuferin des heutigen ZHH-Bildungswerkes, des ZHH Marketing Verlages
und der ZHH Unternehmensberatung. 1990 berief ihn der Vorstand des FDE
zum Hauptgeschäftsführer des Verbandes.
Gerd Scharping verfaßte den überwiegenden Teil der Texte zur aktuellen Si-
tuation des Verbandes.

Autoren

Reinhold Schinke, Jahrgang 1927, kam nach Kriegsdienst und fünfjähriger
russischer Kriegsgefangenschaft in die Bundesrepublik Deutschland. Er holte
das Abitur nach und absolvierte in Hildesheim eine Lehre als Eisenwaren-
händler. 1957 trat er in die Redaktion der Eisenwaren-Zeitung in Hamburg ein.
Unter Leitung von Ernst Losacker entwickelte er sich zum anerkannten Fach-
journalisten. 1970 wechselte der damalige Chefredakteur der Eisenwaren All-
gemeine nach Köln und übernahm die Chefredaktion von H&E - Hausrat, Ei-
senwaren, Elektrogeräte. 1985 entwickelte er nach umfassenden Marktanaly-
sen den Motorist, und 1993 konzipierte er die Zeitschrift Sicherheitsmarkt;
beide leitete er einige Jahre. Sein Ruhestand war vom weiterhin engen Kontakt
zur Branche geprägt.

Reinhold Schinke verstarb am 15. Mai 1998.
Wir sind ihm für seine jahrzehntelange Arbeit für die Branche sehr dankbar und werden ihm ein
ehrendes Andenken bewahren.
Reinhold Schinke verfaßte den Text über die Jahre 1945 - 1960 und stellte zahlreiche Photos aus
seinem umfangreichen Archiv zur Verfügung.

Stephanie Kawan, Jahrgang 1961, nach Abitur und abgeschlossenem Studi-
um (Geschichte, Französisch und Erziehungswissenschaften) in Düsseldorf
Zusatzqualifikation zur PR-Beraterin.
Danach arbeitete die Historikerin im Presse- und Informationsamt der Stadt
Mönchengladbach, wo sie neben der aktuellen Pressearbeit auch eine umfang-
reiche Festschrift verfaßte.
Seit Januar 1996 als Referentin für Presse- und Öffentlichkeitsarbeit beim Zen-
tralverband Hartwarenhandel e. V. beschäftigt, übernahm sie während ihres
Erziehungsurlaubes die Aufgabe, die Manuskripte der Autoren dieser Fest-
schrift zu redigieren, das Photo- und sonstige Material zu sichten sowie das
Layout zu entwerfen und umzusetzen.
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Abkürzungen

AGB Allgemeine Geschäftsbedingungen
AH Aktion Handel
AKB Arbeitskreis Baubeschlag
AKS Arbeitskreis Sicherungstechnik
AKW Arbeitskreis Werkzeuge
ao. Gvers. außerordentliche Generalversammlung
ARGE Arbeitsgemeinschaft
ASS Arbeitskreis Schloß und Schlüssel
AT Arbeitstagung
Azubi Auszubildender
B-Märkte Baumärkte
BGB Bürgerliches Gesetzbuch
BHB Bundesverband Deutscher Heimwerker- und Bau-

und Gartenfachmärkte
BIG Bundesinteressengemeinschaft "Bauen und Wer-

ken"
BI-Zone die englische und amerikanische Besatzungszo-

ne nach dem Zweiten Weltkrieg
BMK Bundesverband Mittelständischer Küchenfach-

handel
BPS Bundesverband PVH-Sortimenter = multitec
BRD Bundesrepublik Deutschland, seit 1949
BSD Bundesverband Sicherungstechnik Deutschland
BV Bundesverband
C&C cash and carry
DDR Deutsche Demokratische Republik, 1949 - 1990
Del.-V. Delegiertenversammlung
DIN Deutsche Industrie-Norm
DIY Do-it-yourself
DV Datenverarbeitung
E/D/E Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler
EDI Electronical Data Interchange
EDV Elektronische Datenverarbeitung
EK Einkaufskooperation
EN Europäische Norm
ERFA Erfahrungsaustausch
EU Europäische Union
EZ Eisenwarenzeitung
FDE Fachverband des Deutschen Eisenwaren- und

Hausrathandels
Fe Eisen
FHG Fachkreis Hausrat / GPKB
FI FDE-Information, Zeitung des FDE
FOC Factory Outlet Center - "Werksverkauf"
GAFA Gartenfachmesse
GPK Glas / Porzellan / Keramik
GV Generalversammlung
H -Märkte Heimwerker-Märkte
HDE Hauptverband des Deutschen Einzelhandels
HO Handelsorganisation (staatliche; DDR)
HV Hauptversammlung
HZ Hausratzeitung
IfH Institut für Handelsforschung
ISO International Standard Organization
IVE Internationale Vereinigung der Eisenwaren- und

Eisenhändler-Verbände
MBA Master of Business Administration
NB Nürnberger Bund
NCR National Cash Register
NS Nord-Süd eGmbH

NS Nationalsozialismus, nationalsozialistisch
NSDAP Nationalsozialistische Deutsche Arbeiterpartei
OPEC Organization of Petroleum-Exporting Countries =

Organisation ölexportierender Länder
PVH Produktionsverbindungshandel
QM Qualitätsmangement
RDE Reichsverband Deutscher Eisenwarenhändler
RTE Reichsstelle für technische Erzeugnisse
SA Sturmabteilung, politische Kampfgruppe der

NSDAP
SB Selbstbedienung
SM Siemens Martin
SS Schutzstaffel, Kampftruppe der  NSDAP
TGA Trägergemeinschaft der Akkreditierer in Deutsch-

land
TRI-Zone die englische, amerikanische und französische

Besatzungszone nach dem Zweiten Weltkrieg
UPS United Parcel Service
VS Vorstandssitzung
VT Verbandstag
VdM Verband der Motoristen
VDE Verband  Deutscher Eisenwarenhändler
VDE Verband Deutscher Elektrotechniker
ZEUS Zentrale für Einkauf und Service GmbH, Wuppertal
ZHH Zentralverband Hartwarenhandel e.V.
ZI ZHH-Information, Zeitung des ZHH
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