25 Jahre
Knud Holst

- 1955-19380




B — ~

in 25janhriges Firmenjubi-

laum ist kein Weitereignis
doch Anlall genug zu einem
kurzen Verweilen. Flr einen
Ruckblick auf einen Zeitab-
schnitt, der nicht nur groBe
Umwalzungen in der Weltge-
schichte brachte, sondern
der auch die Voraussetzun-
gen und Anforderungen fur
den Berufsstand der Han-
delsvertreter grundsatzlich
verandert hat.

Diese kleine Broschure ist als
Erinnerung gedacht fur alle
diejenigen, die in den letzten
25 Jahren einen Teil des We-
ges mit mir gegangen sind
und mir mit ihrer Meinung,

vom
Einmann-Betrieb
zum Vertriebs-
unternehmen

25 Jahre Handelsagentur
Knud Holst

ihrer Kritik und ihrer Mitarbeit
geholfen haben.

Am 1. Oktober 1980 jahrte
sich zum 25sten Mal der
Grundungstag meiner Han-
delsvertretung, die sich aus
kleinsten Anfangen zu einer
leistungsfahigen Vertriebsor-
ganisation entwickelt hat.

Dies ist ein AniaB, meinen
Kunden, den veriretenen Fir-
men, ihren und meinen Mitar-
beitern flr die vertrauensvol-
le gute Zusammenarbeit, die
entschieden zur Entwicklung
und zum Erfolg meiner Firma
beigetragen hat, von Herzen
Zzu danken,



Am 1. Okicber 1855 wage ich
den Sprung in die Selbstan-
digkeit mit der Ubernahme
der Vertretung der Glaswerke
Ruhr und des Kristallglaswer-
kes Hirschberg tir den Ver-
kaufsbezirk West.

In einem — zusatzlich mit ai-
ner Reiseschreibmaschine
ausgestatteten — mabllerten
Zimmer in Essen geht die
junge Firma mit tatkraftiger
Unterstutzung eines reizen-
den jungen Madchens (zu je-
ner Zait aekretarin der Glas-
werke Ruhr — spéater dann
meine Frau), mit viel Optimis-
mus und Einsatzbereitschaft
an den Start

Flulh Hidal geb. Fest

Ein Blick
zuruck . . .

Der Anfang ist schwer. Das
Worl »Massenkonsum« un-
bekannt. Das Geld — bei ai-
nem groBen Machholbedard
— viel zu knapp, Jeder Ein-
kaul, selbsl der preiswerte-
sten Arlikel, wird genau Gber-
legl,

Ein Eigerbecher kostet 12
Pfennige, der Weinkelch
Bern in Bleikristall DM 2,80,

Von den ersten Provisions-
einnahmen sind Darlehen zu-
ruckzuzahden. Of reicht es
nicht fur ein Fruhstick in al-
nem bescheidenen Hotel, Ein
ainfaches Zimmer kostet in

Landgasthofen 5.— DM, Prai-

sevon DM 12,—bis 15,—Iur
qroBere Hotels sind fur mich
noch schwindelerregend
hoch

Wir sind Delkredere-Liefe-
ranten des Nurnberger Bun-
des und der Nord-Sud-Ein-

kaufsgenossenschall. Die
Borsen in Nirnbergs Wiese-
lerhaus werden zum »Fami-
lientrefl« der Bundfamilie und
der Vertragslieferanten. Die
Ausstellungen in Bochum —
antangs in einem kalten Zell
— wearden baid in einem mo-
dernen Rundbau durchge-
flhrt

In Hannover entsteht das
Messehaus 18 (spater 3)
Hier findet die Branche ainen
wurdigen Rahmen fur die Be-
sucher aus dem In- und Aus-
land.

Lie Umsatzkurven steigen
nach oben, Sira-Becher wer-

r.-_

Eiger-Bachar



ad

- s

Harmnover Mesﬁa Hesaahaus 18 {spater 3}

den bekannter und beliebter.
In den USA finden farbig be-
druckte Becher reiBenden
Absatz. Entgegen der an-
fanglichen Skepsis von Fach-
leuten werden Reifenbecher,
Skatbecher, Kinderbecher
etc. auch bei uns zu Ver-
kaufsschlagern.

Bei einem Produzenten in
Mettmann lasse ich datur
kleine Stander herstellen und
taufe sie Glaserboys. Da die
Produktion mit der Nachfrage
nicht schritthalten kann,
ubernehme ich zusatzlich die
Vertretung der Firma E. Bek-
ker & Co flr das gleiche Pro-
dukt.

Das Geschaft weitet sich aus
und — ein Aufatmen — mit
ihm die Provisionen.

1958 zieht das Kristallglas-
werk Hirschberg von Essen in
die neuerbaute Fabrikanlage
mit erweiterten Produktions -
kapazitaten nach Allendorf,
Kreis Marburg.

GroB ist die Nachfrage nach
Bleikristall.



Im gleichen Jahr vertausche
ich meine gemietete Jungge-
sellenwohnung gegen eine
Eigentumswohnung mit Bu-
ro. Die »Schwarzarbeiterin«
wird meine Frau und stellt ih-
re taglichen Fahrten nach Es-
sen-Karnap ein.

[as erste Biro in Edsen

Die Produktion der Glaswer-
ke Ruhr erreicht Anfang der
60er Jahre fur damalige Ver-
haltnisse Rekordzahlen. So
verlassen z. B. 240 000, auf
drei Hartfort-Automaten

M 28, hergestellte Becher
taglich das Werk.

Ein Kooperationsvertrag mit
der belgischen Glasfabrik
Durobor ermaglicht zusatz-
lich den Verkauf von vollauto-
matisch gefertigtem Kelch-
glas.

Der Absatz der Serie »Napo-
li«, im franzésischen Design,
bereitet Schwierigkeiten auf
dem deutschen Markt. Vor
Jahren hatte uns ubrigens die
Einfuhrung des Ultra-Be-
chers im Gastronomie-Be-
reich ahnlichen Kummer be-
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Verkaulssitzung der Glaswerke Ruhr, Als Gast Direktor Geldner

reitet. Dennoch verzeichnen
wir bald erste Erfolge.

Aber schon sitzt uns die
deutsche Konkurrenz aus
dem Bayerischen Wald mit
einer vollautomatisch gefer-
tigten Kelchglasserie »im
Nacken«. Der Kelch hat ei-
nen abgesprengten Rand,

nennt sich »Neckar«, wird
viel bestaunt und bleibt
Marktrenner bis heute.

Mit der Ubernahme der Ver-
tretung der Winterling-Por-

zellanfabriken fur den west-
deutschen Raum — die Ver-
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kaufszentrale Koln wird ge-
schlossen — konnen wir un-
ser Sortiment auf den klassi-
schen Porzellanbereich aus-
dehnen.

Wir beziehen neue Ausstel-
lungs- und Birordume im
Kolner Deichmannhaus und




erbffnen am 3. 1. 1964 mit
den Kollektionen der Winter-
ling-Porzellanfabriken
Eschenbach, Kirchenlamitz,
Schwarzenbach, Bruchmuihl-
bach und des Kristallwerkes
Hirschberg der Glaswerke
Huhr AG.
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Musterrdume Im Delchr‘nanﬁ haus

Mit der Erweiterung der Firma
entsteht zusatzlicher Perso-
nalbedarif. Im Buro wird mei-
ne Frau durch eine Mitarbei-
terin unterstutzt. Ich selbst
bendotige eine tatkraftige Hilfe
im AuBendienst. Mit Joachim
Jachmann, einem jungen,
vielversprechenden Fach-

mann der Branche, halt erst-
mals ein AuBendienstmitar-
beiter Einzug in meine Firma.

Ein neuer Messestern leuch-
tet der Branche: Frankfurt.

Neben den dort seit langerer
Zeit ausstellenden Kunstge-

werblern zeigen sich immer
mehr Glas- und Keramik-
Hersteller. Hannover kampft
einen harten Kampf um die
Vormachtstellung. Er wird
noch Jahre andauern.

Frankfurt gewinnt weiter an
Bedeutung. Viele Firmen
mussen beide Messeplatze

beschicken. So auch das Kri-
stallglaswerk Hirschberg.

Mit den Kollektionen, die sich
inshesondere bei Hirschberg
beachtlich ausgeweitet ha-
ben, wachst auch das Mitar-
beiterteam. Dennoch konn-

ten wir mehr verkaufen als
Hirschberg produziert. Die
Verkaufsleitung erwagt, ein
Zuteilungssystem in Form
von Bezugsmarken einzufuh-
ren. (Konkurrenten verfahren
bereits ahnlich.) Der Plan
stoBt bei uns auf massiven
Widerstand.

Schon kurze Zeit spater zeigt
sich, daB die groBen Kapazi-
taten des neuen Werkes
doch nicht so schnell abzu-
setzen sind. Bereits Anfang
1967 sind viele bedeutende
Mundblashtutten zur Kurzar-
beit gezwungen.




















































