Interview]

Das aktuelle Interview: Eberhard Runge, Inhaber der
Norddeutschen Filter Vertriebs GmbH und Vorsitzender des

CDH-Forschungsverbandes

Einfach sauber ...

H&V JOURNAL: Zunachst einmal herzlichen
Glickwunsch: Thre Firma, die Norddeutsche
Filter Vertriebs-GmbH erhielt Ende letzten
Jahres den Innovationspreis der Stadt Ham-
burg. Woftr erhélt eine Vertriebs-GmbH einen
solchen Preis?

Eberhard Runge: Eine ,Vertriebs GmbH*
kann durchaus eigene technische Innova-
tionen entwickeln im Interesse eines Kun-
den oder Marktes und dann von seiner ver-
tretenen Fabrik bauen lassen. Das hat meine
Firma 40 Jahre so gemacht und nun bauen
wir diese Anlagen im eigenen Haus, da wir
uns vor etwas mehr als 12 Jahren von der
auslandischen Firma haben trennen mussen,
um unseren Kunden weiterhin gerecht wer-
den zu kénnen. Um den zweiten Teil lhrer
Frage zu beantworten, den Preis erhielten
wir bei 64 Mitbewerbern fiir eine Membran-
filtrations-Entélungsanlage fur 6l- und
schwermetallbelastete Industrieabwasser.
Nachzulesen im Internet unter http://
www.nfv-gmbh.de

H&V JOURNAL: Dies war nicht der erste Preis
flr lhre Firma, Sie erhielten bereits im Jahr
2000 den 2. Preis im ,,Innovationswettbewerb
des Senats der Freien und Hansestadt Ham-
burg fir die Entwicklung einer Brauchwas-
ser-Recycling-Anlage fiir Autowaschwasser
aus Portalwaschanlagen. Ist Ihnen der Schutz
der Umwelt und die Schonung der Ressourcen
ein besonderes Anliegen?

Eberhard Runge: Ja, der Schutz der Umwelt
und damit der schonende Umgang mit unse-
ren natdrlichen Ressourcen liegt mir und
meinen Mitarbeitern sehr am Herzen. Wir
haben eine grof3e Verantwortung flir unsere
Kinder, Enkel und kommende Generationen.
Wasser ist ein Lebensmittel und wie heute
leider Kriege um Ol gefiihrt werden, werden
zukuinftige Kriege um Wasser gefuhrt, denn
nur 3 Prozent aller Wasserreserven der Welt
stehen als Trinkwasser zur Verfiigung. Meine
Firma wirbt schon seit 25 Jahren mit 3
Kernsatzen:
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... einfach sauber
... Wir sorgen uns um Meer
... water is life

H&V JOURNAL: Woher kommen die Ideen fiir
solche technische Entwicklungen? Kommt es
vor, dass eine Firma mit einem konkreten
Problem an Sie herantritt, das Sie dann
I6sen, sozusagen malgeschneidert?

Eberhard Runge: In der Regel ist ein Kun-
denproblem oder ein Problem durch gesetz-
liche Bestimmungen der Input fiir uns, um
eine Losung zu suchen und zu finden.

H&V JOURNAL: Das Beispiel Ihrer Firma zeigt
ganz deutlich, dass eine Handelsvertretung

im technischen Bereich Funktionen erfiillen
kann, die weit Uber den traditionellen Ver-
trieb an sich hinausgehen. Wiirden Sie sagen,
dass dies typisch ist oder typisch sein wird
fur eine Handelsvertretung in den techni-
schen Branchen? Oder nimmt lhre Firma da
eine Ausnahmestellung ein?

Eberhard Runge: Es mag sein, dass wir heute
noch eine Ausnahmestellung einnehmen.
Fir die Zukunft sehe ich jedoch groRRe Chan-
cen fir unseren Berufstand, insbesondere
flr die Handelsvertreter und Ingenieurb-
ros im technischen Bereich, mehr denn je
zum Problemléser und Ideengeber zu wer-
den. Wenn dann die vertretenen Unterneh-
men diese Moglichkeiten nicht nutzen oder
nicht entsprechend honorieren, tragen sie
die Schuld fur eine neue Wettbewerbssitua-
tion ganz allein.

H&V JOURNAL: Ist das Ihr Selbstverstandnis:
Der Handelsvertreter als Problemldser, Dienst-
leister und kreativer Impulsgeber? Sehen Sie
darin Erfolgsgaranten fiir die Zukunft Ihrer
Firma?

Eberhard Runge: Wir haben uns in den letz-
ten 12 Jahren im technischen Bereich zum
Erfinder mit mehreren Patenten, zum Kon-
strukteur und Fertigungsbetrieb entwickel

und sind daher in diesem Bereich wohl nicht
mehr die klassische Handelsvertretung. Aber
diese geschah durch das Verhalten eines
Mannes in einer gro3en Fabrik, und jeder
Kollegen kénnte in eine éhnliche Situation
kommen. Dann muss man sich auf seine
Stéarken besinnen und den eigenen Weg
gehen. Flr andere Firmen, die wir vertreten
haben oder immer noch vertreten, waren
wir immer ldeengeber und fur unsere Kun-
den Problemléser. Das ist fur jeden Han-
delsvertreter die Zukunft.

H&V JOURNAL: lhr Vertriebsunternehmen
besteht jetzt seit tber 50 Jahren im Markt.
Wie waren die Anfange? Welche Art von Fir-
men haben Sie vertreten?
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Eberhard Runge: Mein Schwie-
gervater war schon vor dem 2.
Weltkrieg als Handelsvertreter
tétig und fing nach der Gefan-
genschaft 1950 mit drei Kollegen
in Westdeutschland mit der Ver-
tretung einer amerikanischen
Firma fur Filtertechnik an. Da
diese Firma fuhrend auf dem
Gebiet der Automobilfilter war,
ergab es sich sehr schnell, dass
andere Vertretungen im Auto-
sektor hinzukamen. Das flhrte
sehr schnell zu einer Aufsplit-
tung in zwei Bereiche, den Auto-
mobil- und den Industriebereich.

Als ich 1965 in die Firma
einstieg und fir mich die NFV
gegrundet wurde, war der Auto-
mobilsektor sehr expansiv und
wurde von mir auch stark
»gepuscht”, Die NFV hat dann
Uber Autoelektrik, Innenaus-
stattungen, Schalldampfer,
Leichtmetallrader, Sonnenda-
cher, Sicherheitsgurte usw. vie-
les vertreten und war sehr
erfolgreich. Wir sind aber auch
vollig neue Vertriebswege gegan-
gen und waren die ersten Liefe-
ranten in Kaufhausern, bei Ver-
sendern oder im grof3en
Tankstellennetz. Auf diesem
Gebiet galten wir mal als eine
der grof3ten Handelsvertretun-
gen Deutschlands. Der Markt hat
sich aber verdandert, die Autos
sind heute fast komplett ausge-
stattet und die Wartungsinter-
valle bedeutend langer. Wir
haben uns darauf eingestellt und
vertreten heute noch einen Bat-
teriehersteller, liefern Autotep-
piche, Schneeketten und Filter
aller Art fur die Automobilindu-
strie.

H&V JOURNAL: Wie viele Mitar-
beiter beschaftigen Sie heute?

Eberhard Runge: Wir haben 20
Mitarbeiter, davon sind heute
noch 4 im Kklassischen HV-
Bereich tatig. Im Industriebe-
reich sind 50 Prozent meiner
Mitarbeiter akademisch ausge-
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bildet und haben teilweise, wie
ich auch, zwei oder gar drei
Berufe erlernt und studiert.

H&V JOURNAL: Was sind heute
lhre Kundenkreise?

Eberhard Runge: Autowerkstéat-
ten, GroR3- und Einzelhandel und
Exporteure im Autozubehorsek-
tor. Im Industriebereich sind wir
sehr stark im Schiffbau und bei
der Marine zu Hause (teilweise
weltweit), zahlen die Mineral6l-
industrie, wie auch die metall-
verarbeitende Industrie (Auto-
mobilwerke und deren
Zulieferer) und die Kraftwerks-
industrie zu unseren Kunden.

H&V JOURNAL: Wie wirden Sie
lhre Ge-schaftspolitik mit weni-
gen Worten beschreiben?

Eberhard Runge: ... einfach sau-
ber, im Umgang mit unseren
Kunden und bei unseren Pro-
dukten.

H&V JOURNAL: Welche Zukunft-
schancen sehen Sie heute unter
den anhaltend schwierigen wirt-
schaftlichen Bedingungen fur
Handelsvertretungen? Welchen
Ratschlag wiirden Sie Ihren Kol-
legen geben?

Eberhard Runge: Unser Berufs-
stand hat eine Zukunft, aber ich
glaube unter anderen Bedingun-
gen. Wir mussen noch mehr
durch Leistungen Uberzeugen
und auch bereit sein, gewisse
,Besitzstande* neu zu Uberden-
ken. Handelsvertreter miissen
sich mehr als ,, Tarifpartner” zu
ihren vertretenen Unternehmen
verstehen und einzelne Leistun-
gen in der Hohe des ,,Honorars*
aushandeln. Das Thema ,,Provi-
sion“ wie auch der Ausgleichs-
anspruch fiir neue Vertrage muss
flexibler handelbar sein. Han-
delsvertreter kénnen so kreativ
sein, aber in diesen Fragen sind
sie manchmal sehr stur.

H&V JOURNAL: Sie sind Vorsit-
zender des CDH-Forschungsver-
bandes. Welche Bedeutung hat
der Forschungsverband lhrer Mei-
nung nach innerhalb der CDH-
Organisation?

Eberhard Runge: An meiner letz-
ten Antwort kénnen Sie sehr gut
erkennen, was den Forschungs-
verband, der unabhéngig von
Richtlinien des Dachverbandes
der CDH agiert, ausmacht. Wir
kénnen ,,querdenken*, wir kon-
nen Dinge anpacken oder For-
schungsauftrage vergeben, die
morgen schon sehr relevant sein
kénnen. Wir haben in den letz-

ten Jahrzehnten viele Dinge
angestof3en, die véllig neu
waren und heute als ganz all-
taglich hingenommen werden.
Wir haben auch eine Aussage
gepragt, die nie an Bedeutung
fur den Handelsvertreter verlie-
ren wird: Handelsvertreter bie-
ten ,high tech* und ,high
touch®.

H&V JOURNAL: Gibt es ein kon-
kretes Forschungsprojekt, das der
Forschungsverband gegenwartig
plant?

Eberhard Runge: Das Kuratorium
des Forschungsverbandes hat
erst kdrzlich in Berlin getagt.
Auf solchen Tagungen beraten
wir, je nach Haushaltslage, tiber
ein zukiunftiges Projekt, wie
auch tber die Themen des néch-
sten Informationsforums. Wir
haben jetzt geplant, eine Infor-
mationsbroschiire verfassen zu
lassen, die die Industrie Uber
alle Aspekte der Zusammenar-
beit mit Handelsvertretungen
informiert.

H&V JOURNAL: Vielen Dank fiir
das Gespréach.
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