Baumarktliaison mit
Folgen

Ihren Bericht zu dem ThemaB&
derwelt und Baumarkt haben wir
mit Aufmerksamkeit gelesen.
Wir freuen uns Uber lhre Fest-
stellung, daid die Firma Reichel
in der Sanitérbranche etabliert
ist. Leider wurde diese Aussage
im gleichen Satz beziiglich der
Belieferung von Baumarktketten
durch den Fachgrofhandel ge-
bracht. Dies hat bei einigen un-
serer  Kunden Verwunderung
ausgel 0st.

Deshalb bitten wir Sie klarzu-
stellen, daR unser Vertriebswe-
sen nicht Uber Baumérkte son-
dern nur zum Sanitér-Fachhan-
del erfolgt.

Manfred Herrmann

Reichel KG

Wir haben auch nicht behauptet,
dal? die Firma Reichel Bau-
mérkte beliefert. Hier noch ein-
mal die Textpassage:
Dal’ der Fachgrothandel Bau-
mar ktketten, die sich zum Voll-
sortimenter in Sachen Sanitar
entwickelt haben, vorzuglich
versorgt, scheint in der Branche
mittlerweile genauso wenig zu
storen, wie die Tatsache, dafR’
sich Lieferanten wie A& S, Rei-
chel oder Damixa inzwischen
etabliert haben. Die Liberalisie-
rung des SHK-Marktesist langst
im fortgeschrittenen Stadium.
DS

Hersteller-Bruttopreis-
listen fiirs Handwerk

Nach den gesenkten Grundprei-
sen durch die Grofzhandler mit
verbundener Rabattkirzung ist
es fr uns interessant zu wissen,
welche Lieferanten bzw. Her-
steller Bruttopreislisten heraus-
geben, die eine Rabattierung
durch den Grofthandel in einer
Grofenordnung  zwischen 30
und 40 % ermoglicht. Nach un-
seren Erfahrungen féangt der

Kunde ndmlich nicht an zu feil-
schen, wenn e enen Pres
schwarz auf weil3 in einer Preis-
liste selbst ablesen kann. Da ei-
ne anstandige Beratung auf der
anderen Seite aber auch Geld
kostet, sind wir der Meinung,
dal ,hoch“-preisige Preislisten
durchaus gerechtfertigt sind.
Hermann Saegebarth

14513 Teltow

Zahlreiche Hersteller gebenihre
Bruttopreidisten  mittlerweile
auf Anfrage an Handwerksbe-
triebe heraus. Offentlich traut
sich dies unseres Wissens kein
Hersteller, denn das Gros der
Handler verhindert dies u.a. mit
der Androhung von Restriktio-
nen. Der Handel sieht darin sei-
ne Preishoheit gefahrdet. Ande-
rerseits gibt der Grofthandel
wiederum eigene Preidisten —
teilweise gegen den Willen des
Handwerks — heraus. Wenn hier
das Handwerk auf seine Preis-
hoheit pocht, . . . Quintessenz:
Wenn zwei das gleichetun, ist es
immer noch nicht dasselbe. DS

Gegen die Anderungen
des Preis- und Rabatt-
systems

Diese Resolution der Innung Re-
gensburg erhielten wir mit der
Bitte um Ver6ffentlichung.

»Nach einer eingehenden Dis
kussion Uber die einseitige Ab-
senkung des Preis- und Rabatt-
systems durch den Grofshandel
stimmten nahezu ale Innungs-
mitglieder (4 Enthaltungen) fur
eine geschlossene Protestaktion
gegen alle GroRhandler, die sich
an der Anderung des Preis- und
Rabattsystems beteiligen. Unse-
re Innungskollegen werden bis
zur endgultigen Kl&rung tber die
Einfuhrung des neuen Preis- und
Rabattgefiiges versuchen, lhre
Eink&ufe direkt bei den Herstel-
lern oder aber bei sonstigen a-
ternativen Einkaufsguellen zu
tétigen. Injedem Falle sollen die
regionalen Grofthandler, diesich
der Preiss und Rabattanderung
anschlief?en, dementsprechend
unbertcksichtigt bleiben.

Da Sie as bayerische Innungs-
kollegen ebenso wiewir, von der
20 %igen Absenkung der Brut-
topreise  fur Sanitérprodukte
»Vvor der Wand“ und von der Re-
duzierung der Rabatte auf durch-
schnittlich 20 % betroffen sind,
appellieren wir an Sie, sich un-
serem Protest anzuschlief3en.
An dieser Stelle mochten wir
nochmals betonen, dai3 die vom
Grofthandel véllig einseitig vor-
genommene Preis- und Rabatt-
anderung weder die Zustim-
mung unseres Fachverbandes,
noch die Zustimmung unseres
Bundesinnungsverbandes hat.
Wir sind selbstverstandlich der
Meinung, dald in Zusammenar-
beit mit dem Grofthandel eine
fr beide Seiten tragbare L 6sung
gefunden werden muf3, um dem
Verbraucher konkurrenzféhige
Preise anbieten zu kénnen. Die-
se Zusammenarbeit darf aber
nicht so aussehen, dal} der
Grofthandel gegentiber den Her-
stellern diegleichen Margen ein-
streicht, gegeniber dem Hand-
werk aber gleichzeitig die Ge-
winnmargen drastisch kiirzt.
Wie Sie ale wissen, benétigen
wir derzeit fur einen Kunden-
diensteinsatz ohne Materialver-
brauch einen Stundenverrech-
nungssatz in Héhe von durch-
schnittlich 88,83 DM. Dieser
vom Fachverband errechnete
Satz kann von den wenigsten un-
serer Betriebe aufgrund der har-
ten Konkurrenzsituation am
Markt gegentiber dem Kunden
durchgesetzt werden. In der Pra-
xis wird von unseren Betrieben
meist ein niedrigerer Stunden-
verrechnungssatz durch entspre-
chende Aufschlage auf das Ma-
terial subventioniert umim Gan-
zen gesehen, wenigstens einen
akzeptablen Deckungsbeitrag zu
erreichen. Durch die zu unseren
Ungunsten einseitig reduzierten
Bruttopreislisten und Rabatte, ist
es unseren Betrieben nahezu un-
moglich, Uberhaupt noch ir-
gendwelche Nachldsse an den
Kunden weiterzugeben und wie
oben beschrieben die meist zu
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niedrig angesetzten Stundenver-
rechnungssitze durch entspre-
chende Aufschlége auf das Ma-
terial zu kompensieren.

Zuletzt mdchten wir noch auf
das immer wieder angefihrte
Argument des Grothandels ein-
gehen, da dem Kunden ge-
genuber redlistische Preise an-
geboten werden miifdten um mit
den verschiedenen Baumérkten
konkurrieren zu kénnen. An die-
ser Stelle méchten wir Sie fra-
gen, ob es Uberhaupt die Ziel-
richtung des Handwerks mit sei-
ner individuellen Betreuung und
Fachkompetenz ist, mit den
Baumarkten und anderen Billig-
anbietern rein Uber den Preisin
Konkurrenz zu treten. Nach un-
serer Meinung mifte es das
oberste Ziel des Handwerks und
des Grofthandels sein, die spezi-
ellen Vortelle des Fach-
Grofthandels und der Meisterbe-
triebe fur den Kunden transpa-
rent darzustellen. Auf Dauer
kann das Handwerk in Verbin-
dung mit dem Grof3handel den
Baumérkten nicht allein mit dem
Preis sondern nur mit seiner
hoch qudifizierten Dienstlei-
stung gegeniber treten, wobei
eine Neugestaltung des Preis-
und Rabattsystemes, die sowohl
vom Handwerk als auch vom
Grofthandel getragen wird, mit
Sicherheit in dem schon jetzt be-
stehenden starken Konkurrenz-
kampf unterstiitzend wirken
kann. Dies kann aber nicht be-
deuten, wie schon mehrfach an-
gesprochen, dal3 die Gewinn-
spannen des Handwerks einsei-
tig vom Grofthandel gekiirzt
werden koénnen.
Zusammenfassend mdchten wir
nochmals feststellen, dal3 unsere

sbz 4/1998



Innung eine Kirzung der Ge-
winnspanne unserer Betriebe
von ca. 40 % durch die einseiti-
ge Absenkung der Bruttopreise
und die ebenfalls einseitige Re-
duzierung der Rabatte in keinem
Fall hinnehmen wird. Wir ap-
pellieren nochmals an Ihre Soli-
daritét mit unseren Innungskol-
legen und bitten Sie, sich unse-
rer Resolution gegen die einsei-
tige Entscheidung des Grof3-
handels anzuschlief3en.”

A. Kappl W. Weigert
Obermeister Geschaftsfuhrer
Innung Regensburg

Wo war die Industrie?

Wir sprechen so gerne vom drei-
stufigen Vertriebsweg, warum
wird zu so einer kontroversen
Diskussion nicht auch ein Ver-
treter der Industrie geladen?
Sollte man nicht annehmen diir-
fen, dal3 auch die Industrie zu
diesem Thema ein gewichtiges
Wort mitzureden hat? Wenn
schon das Wort ,Partner* ge-
nannt wird, dann hatten alle Part-
ner an den Tisch gehort. (Ge-
meint sind die Interessenvertre-
ter des Handwerks, des Handels
und der Industrie.) Die Diskus-
sion kam einem vor wie ehe-
mals solche im Weltsicherheits-
rat, wo die UdSSR sténdig blok-
kierte und ihr Veto abgab, ohne
Zu begriinden oder gar bessere
Vorschlage zu machen.

Die Redaktion hétte zum Bei-
spiel, um zum besseren Ver-
stdndnis zu gelangen, beim
Handwerk hinterfragen miissen,
was denn eigentlich die berech-
tigten Anspriiche der Handwer-
ker sind, d.h. welche Mindest-
aufschlgge fur das Handwerk
vom Handel einzurechnen sind,
um zufriedenstellende Brutto-
preise zu bekommen.

Wenn diese Frage vom Handel
oder von der Redaktion gestellt
worden wére, hétte die Diskus-

sion einen anderen Verlauf ge-
nommen als tatséchlich gesche-
hen!

Man wére sich recht schnell be-
wufldt geworden, dal3 auch die In-
teressen des dritten Partners,
eben des in diesem Fall fehlen-
den Partners, zu wahren sind.
Wenn die Fachwelt die Qualitét
und die Garantien ihrer Marken-
produkte in den Vordergrund
stellt, ist dasabsolut richtig. Man
sollte aber nicht so gutglaubig
sein, dal’ man mit diesen Argu-
menten auch noch Mondpreise
vertreten kann!

Wie denken eigentlich Hand-
werk und Handel Uber ihre Auf-
gaben gegeniiber dem Drittenim
Bunde, der Markenindustrie?
Kann man der Markenindustrie
zumuten, dal3 Sie zum Ausgleich
fUr nicht unterzubringende Stun-
denverrechnungssétze nicht zu
verantwortende Bruttopreise flr
ihre Produkte duldet, die von
vornherein keine Chance bein-
halten, mit Baumarktpreisen
konkurrieren zu kénnen?
Fehlplazierungen von Marken-
produkten in Baumérkten flhren
sofort zu heftigen Protesten von
Handwerk und Handel. DieMar-
kenindustrie wird aufgefordert,
ihre Produkte aus den Baumérk-
ten zur Erhaltung des dreistufi-
gen Vertriebsweges herauszu-
kaufen. Der Dank daflr ist, das
Handwerk beharrt bei dem
Wunsch auf weiterhin indisku-
table Bruttopreise fir Marken-
produkte. Handel und Handwerk
vertreiben weiterhin Hausmar-
ken, Handwerkermarken . . .
Joachim Wulf

Walter Linss Nachf. GmbH
34323 Malsfeld

Aussagen sind nicht
haltbar

Nach dem Lesen lhres Artikels
stelleich fest, dafi die Aussagen
der Grofthandelsvertreter sich
mit den Tatsachen nicht decken.
Hier einige Beispiele.

1. Wie kodnnen die Herren Wip-
pich und Kwapil Mitte Dezem-
ber behaupten, da3 nur ein

sbz 4/1998



Bruchteil der Kunden gegen die
Brutto-Preisreform sind, wenn
die meisten noch zum Zeitpunkt
des Interviews gar nicht wissen,
was auf Sie zukommt? Wir sind
erst Mitte Dezember informiert
worden, daf etwas passiert, aber
genaue Konditionen haben wir
bis auf den heutigen Tag nur von
Firma Borner & Co. erhalten.

2. Wie konnen die Herren Wip-
pich und Kwapil behaupten, dal?
sich bei den Schnelldrehern der
Bruttopreis nach der Reform um
bis zu 30 % verringert?

Rabatt-Kirzung um bis zu 13
Prozentpunkte

Wenn man die Aussagen der
Grofthandler und die Tatsachen
betrachtet, grenzt das an Betrug.
Oder sind die angegebenen Bei-
spiele keine Schnelldreher?

3. Wie kann ein Grofthandel, der
angeblich so stark unter Preis-
druck steht, seine Keramik-
Hausmarke ,R+F Optiset”, mit
der er preidich (auch im Bau-
markt) direkt nicht vergleichbar
ist, Brutto Uber bis zu 30 % sen-
ken.

Beispiel 1: Acryl-Duschwanne
90 x 75 x 15 weil3, mit Hansgro-
he Flexaplus Standrohr-Ablauf-
garnitur, Mepa Duschwannen-
FuRgestell BW 5 Maxi und Me-
pa Wandprofil.

Brutto alt: 554,10 DM

Brutto neu: 565,00 DM
Bruttopreis-Erhthung um 10,90
DM

Rabatt-Kirzung um bis zu 13
Prozentpunkte

Beispiel 2: Acryl-Badewanne
170 x 75 well3, mit Hansgrohe
Exafill Ab-, Uberlauf- und Ein-
laufgarnitur, Exafill Fertigset
chrom, MepaWannen Quick-
Set (Fuligestell, Wannenanker
und Wannenprofil)

Brutto alt: 919,00 DM

Brutto neu: 908,90 DM
Bruttopreis-Reduzierung: 10,10
DM
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Optimax Waschtisch 60 weil3-
apin

Brutto at 152,00

Brutto neu 96,00

Optinette Handwaschbecken 50
weil3-apin

Brutto alt 140,00

Brutto neu 86,50

Hat sich der Grofthandel bis 31.
12. 97 andiesen Teilen eine Gol-
deneNaseverdient und diese Ar-
tikel Uberteuert verkauft? (Laut
Herrn Wippich gab eskeine Sen-
kung der Preise durch den Her-
steller).

4. Wie koénnen die Grofthandler
behaupten, dal? die Mehrzahl fir
diese Preisreform ist, wenn kei-
ne der Innungen und kein Fach-
verband zugestimmt hat?
Spricht hier der Grofzhandel mit
uns oder diktiert er seinen Kun-
den nur?

Meiner Meinung nach verstehen
die GroRhandler die Partner-
schaft in diesem Bereich dlseine
Einbahnstral3e. Brachte die Brut-
topreisreduzierung zum 1. Ja-
nuar 1997 im Badmdobelbereich
(von 90er Listen auf 80er Listen



bei gleichzeitiger Rabatt-kir-
zung um 10 %) die ge-winsch-
te Wirkung?

5. Die Preise fur Artikel, die der
Installateur neben den Schnell-
drehern auch braucht, wie Spul-
rohre, Tauchrohre, Geberit-
Spulsiphons, Grohe Fertigsets
fur UP-Ventile, Mepa-Wannen-
FulRgestelle, Hansgrohe Ablauf-
garnituren wurden im Nettopreis
tellweise bis zu 18 % erhoht.
AuRerdem bestehen Béader nicht
nur aus Schnelldrehern, so daf3
spezielle Lésungen dadurch ver-
teuert werden. Vielleicht wurden
deshalb die Listen und die Kon-
ditionen so spédt rausgegeben,
damit sich keiner mit dem jetzt
verteuerten Material zu alten
Preisen eindecken konnte.

6. Bei den Artikeln, die ein In-
stallateur mit Laden am Lager
hat und bei denen sich sowohl
der Bruttopreis als auch der Net-
topreis gesenkt hat (diverse Ke-
ramik-Teile, WC-Sitze, Armatu-
ren) hat man durch die nicht vor-
handene Reaktionszeit (siehe
auch Punkt 1) dem Installateur
die Moglichkeit genommen, die-
se Artikel mit den notwendigen
Aufschlagen auf die von Ihm
beim GroRhandler bereits be-
zahlten Ware zu verkaufen.

7.1m Zuge der Bruttopreis-Re-
formwurde die Moglichkeit ver-
pald, die Preise an die Werk-s-
preidisten anzupassen. Hier
wird noch schlimmer als vorher
auf Werkspreislisten auf- und
abgeschlagen.

Beispiel: Friedrich Grohe UP-
Ventil 1", 34", 1" Preis wie
Grohe Liste

Friedrich Grohe Fertigset zu dto.
1,09 x Werkspreisliste
Friedrich Grohe Ersatzteilpreise.
Hier liegt unser EK teillweise
Uber dem Bruttopreis des Her-
stellers.

Hansgrohe Starck-Serie 4%
unter Werksliste
Hansgrohe Steel-Serie 8,5%
Uber Werkdliste
Hansgrohe Uno-Serie 25%

unter Werksliste
Hansgrohe Mondaro-Serie 4 %
unter Werkdliste

10
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Preisanfragen bei den ortlichen
Baumérkten, (die Artikel eben-
falls tber Grofdhéandler bestellen
und nicht am Lager haben) ha
ben ergeben, dal3 diese sich nach
den Werkspreidisten abziglich
eines zweistelligen Abschlages
richten.

Ubrigens: Jeder dieser GroRRhan-
delshéuser beruft sich Uber die
AuRendienste darauf, dal3 je-
weils der andere die Bruttopreis-
Reduzierung begonnen hat und
er mit seinem Haus nur nach-
Zieht. Geht man so etwa mit sei-
nen Kunden um? Nachbesserung
dringend erforderlich!

Michael Springl

85053 Ingolstadt

m Systemtrenner

Falsche Einbauemp-
fehlungen

Unser Leser Rolf Bohsung aus
Waldshut schickte uns ein Fax
zum Thema Systemtrenner. Dar-
in fragt er:

»Warum muf3 beim Einbau eines
Systemtrenners der Abwasser-
anschlufR zwischen 0,5 mund 1,5
m liegen?"

Systemtrenner sind als Einzelab-
sicherungen oberhalb der Riick-
stauebene einzubauen

Da uns in der Redaktion keine
solche Regelung bekannt ist,
wandten wir uns an die Herstel-
ler von Systemtrennern sowiean
den Deutschen Verband des
Gas- und Wasserfaches
(DVGW) mit der Bitte um
Kl&rung.

« Fir den DVGW ist die Ztierte
Regelung nicht nachvollziehbar.
« Schubert und Salzer teilte mit,
dal es in der deutschen Nor-
mung keine diesbeziigliche Re-
gelung gibt.

« Honeywell-Braukmann  for-
dert, da3 Systemtrenner ober-
halb der Rickstauebene und
leicht zuganglich eingebaut wer -
den, wobei Mindesteinbauhdhen
nicht vorgeschrieben sind.

« Von MTR (ehemals Waletzko)
war zu erfahren, da dieim Fax
von Bohsung genannten Minde-
steinbauhdhen in den Einbauan-
leitungen der von ihr vertriebe-
nen Systemtrenner aufgeflhrt
sind. Se entstammen jedoch kei-
nem deutschen Regelwerk, son-
dern einem franzosischem, da
diese Produkte — samt Einbau-
anleitung — von der dort ansés-
sigen Schwestergesell-

schaft geliefert werden. ews

m Sanitdrtechnik

Geruchdichte
Hauptliiftung?

Die Feststellung, daf?3 die Luft
auch um Ecken zieht, scheint
Pate gestanden zu haben bei dem
abgebildeten Hauptl Uftungsan-
schlul? einer Abwasserfallei-
tung. Oder liegt es vidlleicht
dran, dal3 die DIN 1986-1 im
Abschnitt 6.4.3 zwar auch fir
L iftungsleitungen ein Mindest-
geféle verlangt, jedoch bedau-
erlicher Weise versaumt zu sa-
gen, in welche Richtung das Ge-
féle laufen mul3? Das Resultat
dieser Sternstunde handwerkli-

m Korrektur

Wieviel Blei gelang
ins Trinkwasser?

Bel der Textverarbeitung un-
seres Fachbeitrages in SBZ
2/98, Seite 34, Ubersetzte
die EDV den griechischen
Buchstaben ,u“ der fur Mi-
kro, aso ein Millionstel
(105 steht, ungefragt ins
Deutsche. Heraus kam en
»m", die gebréuchliche Ab-
kdrzung far Milli, also ein
Tausendstel (1073). Konse-
guent wie Computer nun mal
sind, erlaubte er sich den
Ausrutscher gleich achtmal
im Lauftext. Dort muld es
grundsétzlich,, g“ statt,, mg*
heifl3en. Dadie Tabellen nicht
as Text, sondern as Bilder
verarbeitet wurden, sind die
Einheiten dort korrekt ange-
geben.

cher Inspiration (Tater war
tatsachlich eine Fachfirma) war
der hier gezeigte ,Geruchver-
schlul®*. Mit Regenwasser voll-
gelaufen bewirkte er Stérungen
im Entwasserungssystem, &hn-
lich einer Abflulverstopfung.
Eine Frage bleibt dabei offen:
Handelt es sich hier um innova-
tiven Umweltschutz, dem Bun-
desimmissionsschutzgesetz vor-
greifend, oder ist es ein Vorge-
schmack auf die , Berufszusam-
menlegung® ?

Jorg Scheele

58426 Witten
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