
Die Baumärkte 
und die 

DIY-Bewegung 

Zu diesem Thema referierte Dr. Klein, Geschäfts-
führer des Fachverband Baden-Württemberg, 
anläßlich des Walter-Bucerius-Seminar 1985. 
Dr. Klein selbst bezeichnete seine Ausführungen 
insgesamt als bewußt überspitzt, um auf die exi-
stenzbedrohende Problematik aufmerksam zu 
machen. Er sagte ausdrücklich, daß seine Aus-
führungen insgesamt keinesfalls als offizielle Alif-
fassung der Berufsorganisation angesehen werden 
düiften, obwohl von einem Vertreter der Berufs-
organisation vorgetragen. Entwicklung, Konsequenzen, 

Zukunftschancen 

Derzeitige wirtschaftliche 
Rahmenbedingungen der SHK-
Betriebe 

Der Auftragseingang bzw. Auftragsbe-
stand im Bauhauptgewerbe lag nach der 
Oktoberauswertung des Statistischen 
Bundesamtes im 3. Quartal 1984 bundes-
weit um rund 6% - dabei im Hochbau um 
rund 16% und im Wohnungsbau sogar um 
rund 25% - unter den ohnehin nicht be-
rauschenden Vergleichswerten des Vor-
jahresquartals. Diese Zahlen dokumen-
tieren exemplarisch in erschreckendem 
Maße wie düster die nahe Zukunft für vie-
le Betriebe der SHK-Branche sein wird, 
zumal zusätzlich staatliche Förderpro-
gramme weitgehend ausgelaufen sind 
und mit hoher Wahrscheinlichkeit nicht 
mehr neu aufgelegt werden. 

Dieser drastische Beschäftigungsrück-
gang für die SHK-Branche wird von einer 
weiteren negativen Entwicklung überla-
gert, nämlich einer im stillen prosperie-
renden Schattenwirtschaft. 

Die gesamte Problematik der Schatten-
wirtschaft - Schwarzarbeit, Nachbar-
schaftshilfe, Do-it-yourself - ist vom 
Grundsatz her gesehen als gesamtgesell-
schaftspolitisches Problem zu behandeln, 
was insbesondere dadurch bewiesen wird, 
daß die Schwarzarbeit zwar noch nicht 
als legalisiert anzusehen ist, jedoch aus 
der Sicht des Normalbürgers höchstens 
als Kavaliersdelikt eingeschätzt wird. So 
wurde von der Forschungsstelle für empi, 
rische Sozialökonomik 1984 ermittelt, daß 
die meisten der Befragten die Schwarzar-
beit nicht als verurteilenswert ansehen 
würden; Schwarzarbeit wird in etwa auf 
die gleiche Stufe gestellt wie „einer Versi-
_cherung einen höheren Schaden melden 
als er in Wirklichkeit entstanden ist". Vor 
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die Alternative gestellt, würden mehr Per-
sonen Schwarzarbeit zulassen als verbie-
ten. 

Es wäre illusionär anzunehmen, daß 
mit Einzelaktionen - auch gezielten 
Aktionen einzelner Branchen - dieses 
Gesellschaftsproblem gelöst werden 
könnte; dies könnte allenfalls durch politi-
sche Entscheidungen auf höchster Ebene 
geschehen - doch hieran bestehen sicher-
lich große Zweifel. 

Zukunftsaussichten der 
SHK-Handwerke 

Wir werden uns mittel- bis langfristig -
mit einem relativ gesättigten Wohnungs-
markt auseinanderzusetzen haben, der 
beispielsweise durch Faktoren wie Alters-
struktur des Gebäudebestandes, abneh-
mende Bevölkerungszahl und weitgehen-
de Einschränkungen des sozialen Woh-
nungsbaus erklärt werden kann. 

Die neue IFO-Untersuchung „Bauvor-
ausschätzung 1984 bis 1994" geht im 
Untersuchungsteil „Langfristige Voraus-
schätzung" davon aus, daß sich der Woh-
nungsbau bei einer Trendwachstumsrate 
von knapp 0,5% in den nächsten 10 Jahren 
relativ bescheiden ausweiten wird. Von 
dieser ungünstigen Entwicklung im Woh-
nungsbausektor dürften sich mit hoher 
Wahrscheinlichkeit aufgrund des noch 
vorhandenen Rationalisierungspotentials 
die Fertighaushersteller abkoppeln kön-
nen, was nicht gerade zum Vorteil für die 
SHK-Branche ist. Hier aber bieten sich 
speziell Marktchancen für das KL-Hand-
werk durch verstärkte gemeinsame Akti-
vitäten mit Fertighausherstellern. 

Im Gegensatz zum Mehrfamilienhaus-
bereich wird der Einfamilienhausbereich 
zwar noch einigermaßen passabel verlau-
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fen, was allerdings eher den Baustoflhan-
del erfreuen dürfte als unsere Betriebe 
denn der Anteil der sog. Eigenleistunge~ 
- dies entspricht Verzicht auf Fremdlei-
stungen - ist im Einfamilienhaussektor 
bereits heute schon extrem hoch bei 
gleichzeitiger Tendenz einer weiteren Zu-
nahme. 

Aufgrund der sich abzeichnenden be-
stenfalls „relativen Beruhigung" im Bau-
sektor müssen unter sonst gleichen Be-
dingungen für die SHK-Branche gewisse 
Überkapazitäten festgestellt werden, wo-
bei diese nach Gewerken sowie Betriebs-
größen deutliche Unterschiede aufweisen 
dürften. Sicherlich ist diese Problematik . 
für das KL-Handwerk, relativ gesehen, 
momentan als zweitrangig einzustufen, 
sie darf jedoch keinesfalls ignoriert wer-
den. Überkapazitäten in der SHK-Bran-
che insgesamt sind auf jeden Fall in der 
nahen Zukunft vorhanden, denn das Sa-
nierungs- und Modernisierungsvolumen 
reichen alleine nicht für alle Betriebe aus. 

Die weiteren Ausführungen befassen 
sich schwerpunktmäßig mit dem Kom-
plex des DIY im gesamten Bereich des Sa-
nitär- und Heizungssektors, d.h. aufspeZI· 
fische Probleme des Kachelofen- und 
Luftheizungsbauerhandwerks wird ge-
wissermaßen nur ergänzend eingegan-
gen. 

Daten zum Do-it-yourself-Markt 
Wer will heute noch ernsthaft die Auf-

fassung vertreten, daß die Aktivitäten der 
Selbsteinbauer und Heimwerker die 
SHK-Branche nur am Rande tangieren, 
gewissermaßen zahlenmäßig hinter d~m 
Komma? Die Realität spricht deutlich 
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W rte für manchen bereits sehr 
andere 0ft/ l978 gab es 435 Bau- und 
schrnerzhka nn. ärkte 1984 ca. 1200. Die 

·rnwer e ' . J-l;~hl hat sich also innerhalb von sieben 
A fast verdreifacht. 
Jahr;~ betrug der Umsatz im DIY-Be-

_19 13 Milliarden DM, 1985 wird der 
reich 

1
' ca 2 3 Milliarden DM betragen. 

urnsa z . , . 1 ... h r h 
Dies entspricht em:r rea eo Ja . r 1c eo 
Steigerung um ca. 71/,. . . 

v·e Rezession hat somit diesen zwar 
noc~ nicht alten, aber doch bereits seit 
Jahren etablierten Wirtschaftszweig aus-
gespart. 

Heute werden ca. 10% des Sanitärum-
atzes von Hobbywerkem gemacht. Die 

~xperten schätzen derzeit die Marktan-
teile im DIY-Bereich bei einzelnen Sani-
tärproduktgruppen schon mit 20 bis 50% 
ein. 

Im Heizungssektor sieht es noch etwas 
harmloser aus, denn von den 10% der Hei-
zungsmaterialien, die ohne über das 
Handwerk zum Endverbraucher gelan-
gen, dürften ca. 5% derzeit über Baumärk-
te abgewickelt werden. 

Fest steht, auch der Kachelofen ist von 
der DIY-Welle erfaßt, sei es in Kaminstu-
dios, Ofenstudios, Baumarktabteilungen 
und dgl. Einige Anhaltspunkte: 
- 1984 sollen ca. 55 000 Kachelöfen indi-
viduell gesetzt worden sein 
- im selben Jahr wurden ca. 25 000 vorge-
fertigte Kachelöfen (Bausätze usw.) sowie 
ebenfalls ca. 25 000 gekachelte Öfen ver-
kauft. 

Offene Kamine findet man heute be-
reits nicht nur fast bei jedem kleineren 
Baustoflhändler, sondern quasi im Ver-
sandhandel, angekündigt in den einschlä-
gigen Wohn- und Bausparzeitschriften 
und dgl. Änliches gilt für Kaminöfen. 

Die geradezu phantastischen Wachs-
tumsraten im DIY-Bereich dürften der-
zeit nur von einer Branche übertroffen 
werden: Nämlich von den Verlagen, die 
Fachbücher zum Selbsteinbau von Pro-
dukten herausbringen, übrigens auch für 
Kachelöfen. 

Warum werden die Baumärkte größer? 
Ganz einfach: es gibt einen Markt, der im 
Trend liegt. 

Gründe für DIY 
Die DIY-Bewegung ist zur Massenbe-

wegung geworden. Die Gründe hierfür 
smd ebenso vielschichtig wie nicht ein-
~eutig erfaßbar. Es ist fast eine neue Le-

ens- bzw. Freizeitphilosophie, die sich in 
uoct um die Baumärkte abspielt. 

Ob der Heimwerker sich überwiegend 
aus wirtschaftlichen Gründen - d.h. um 
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Kosten einzusparen- der DIY-Bewegung 
angeschlossen hat, oder ob er den Lockru-
fen einschlägiger Hersteller und Händler 
gefolgt ist bzw. sich als in jeder Beziehung 
aufgeklärter Verbraucher fühlt - diese 
Frage ist aus der Sicht der Betriebe so 
unwichtig wie der Streit, ob das Huhn 
oder das Ei zuerst da war. Fest steht vor 
allem, daß es für einen Normalverdiener 
immer kostspieliger wird, sich eine quali-
fizierte Handwerkerstunde zu leisten: 
- 1960 konnten sich noch drei viertel aller 
Haushalte für das Brutto-Einkommen 
von zwei Arbeitsstunden eine Hand-
werkerstunde im Ausbauhandwerk lei-
sten. 
- 1980 waren es nur noch ca. 50% 
- In diesem Jahr werden es noch knapp 
40% sein 
- Und wenn die Entwicklung so weiter-
geht, sind es 1990 nur noch 27%. 

Die Steuerprogression zwingt den Bür-
ger geradezu zu Selbsthilfemaßnahmen. 
Ohne Selbsthilfe kann die untere und 
mittlere Einkommensschicht aufgrund 
der Belastung mit Steuern, Sozialabgaben 
und dergleichen kaum mehr bauen. 
Schon gegenwärtig wird mehr als jedes 
zweite Eigenheim mit einer „Muskelhy-
pothek" von 50 000 DM und mehr erstellt. 
Hier sind gesamtwirtschaftliche Dimen-
sionen erreicht, die noch vor Jahren un-
vorstellbar waren. 

Ein SHK-Geselle müßte - wenn er qua-
si seine eigene Arbeitsleistung als Ver-
braucher nachfragt - rund vier Stunden 
arbeiten, um wiederum eine einzige Stun-
de seiner eigenen Arbeitsleistung bezah-
len zu können. 

Warum betätigt man sich in seiner Frei-
zeit als DIYer? Hier sollen nur einige 
Gründe genannt werden: 
- Individuelle Terminplanung 
- Einsatz von Familienmitgliedern 
- Es wird sorgfältiger gearbeitet als der 
Handwerker 
- Selbermachen macht ganz einfach Spaß 
(im übrigen am meisten genannt bei 
Umfragen). 

Diese sozial-emotionalen Beweggrün-
de wie „Freude am Selbermachen" oder 
„Ganz einfach etwas dazulernen" stehen 
bei einer Bewertung rein ökonomischen 
Motiven wie z.B. ,,Handwerker sind zu 
teuer" kaum oder nicht nach. 

Der Urvater der Heimwerker, Schiller's 
Wilhelm Tell, hat heute Millionen von 
Nachfahren, die nicht nur mit der Axt im 
Haus den Zimmermann ersparen. Sieben 
von zehn Bauherren reduzieren durch die 
Muskelhypothek den Kreditbedarf beim 
Eigenheimbau, von den Bausparkassen 
gerngesehen propagiert. 

So geht einen ganz neuen Weg die Bau-
sparkasse BHW, die eine „BHW-Bauspa-
rer- und Heimwerker-Fernakademie" ein-
gerichtet hat. Dort können Lehrgänge in 
Broschürenform bzw. mit Videokassetten 
angefordert werden. Die Teilnehmer an 
einem solchen kostenlosen Lehrgang 
müssen einen „Fragebogen zur Auswer-
tung des Lehrganges" einschicken, der 
vom Teilnehmer selbst benotet wird. Der 
Einsender des Fragebogens erhält dann 
vom Institut für Spiel- und Freizeitfor-
schung in Münster ein „Zertifikat", das 
Kenntnisse auf dem betreffenden DIY-
Gebiet bestätigt. Ein zweiter Schritt ist 
dann nurnoch die Einsendung dieses Zer-
tifikats an die Bausparkasse, um durch 
diesen Nachweis einer Muskelhypothek 
den Finanzierungsspielraum zu erhöhen. 

Bleiben wir bei den Bausparkassen: In 
deren Zeitschriften für ihre Bausparer 
wird immer intensiver dem Selbsteinbau-
gedanken gehuldigt. Die Montage einer 
Zentralheizungsanlage wird fast auf die 
gleiche Ebene gestellt wie die Erstellung 
eines Jägerzauns. 

Der Trend zum DIY hat in der Zwi-
schenzeit auch unsere Großstädte 
erreicht. 

Dem aufgeklärten und wie er selbst 
meint anspruchsvollen und preisbewuß-
ten Kunden bietet sich vielerlei Hilfestel-
lung an: 
- In VHS-Kursen werden ihm alle Kennt-
nisse im Sanitär-Sektor bis hin zur Pla: 
nung und Montage von Rohrleitungssy-
stemen vermittelt. Den Selbsteinbaukurs 
für Kachelofen einer Volkshochschule in 
Baden-Württemberg konnte der Fachver-
band SHK Baden-Württemberg nur mit 
großer Mühe zu Fall bringen. 
- Die Standardrubriken in Zeitschriften 
wie Kochrezepte, Trost und Rat, Be-
nimmregeln sind erweitert um den „Tip 
zum Selbsteinbau"; ganze Zeitschriften 
werben um die Gunst des Hobbywerkers. 
Dabei arbeiten solche Zeitschriften zum 
Teil mit einschlägigen Anbietern von 
Selbsteinbausystemen zusammen. So 
wurde beispielsweise der Leser der Zeit-
schrift „Selberrnachen" vor kurzem im re-
daktionellen Teil mit dem Hinweis 
ermuntert: ,,Auch ohne Fachkenntnis im 
Heizungsbau können Sie sich eine solche 
Sanierungsarbeit zutrauen, wenn Sie mit 
einer der Spezialfirmen zusammenarbei-
ten, die Heizungsanlagen für die Selbst-
montage anbieten". 
- Die bekannte Verbraucherzeitschrift 
,,DM" hat im Herbst 1984 eine Tabelle ge-
bracht „Was Sie beim Hausbauen alles 
selbermachen können", wobei unterteilt 
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wurde in: Das kann jedermann, hand-
werklich begabter Laie, nur Fachhand-
werker, Abnahme erforderlich, Architek-
ten einschalten, erhöhte Unfallgefahr. 
Mit diesem Selbsteinbau-Katalog wurde 
bereits bei Sanitär-Anlagen, Warmwas-
serversorgung und Heizung dem . hand-
werklich begabten Laien quasi ein Frei-
brief erteilt. 
- Derzeit (Stand Februar 1984} wird auf 
der ständigen Fertighausausstellung in 
Fellbach bei Stuttgart ein Musterhaus 
erstellt, bei dem in einzelnen Abschnitten 
dem Heimwerker für alle Gewerke des 
Bau- und Ausbaubereichs demonstriert 
werden soll, welche Möglichkeiten des 
DIY derzeit bestehen. Dazu kommen 
Heimwerker-Schulungsraum und Heim-
werker-Werkstatt. 

Otto Normalverbraucher schickt sich 
heute an, bis hin zu gefährlichen Arbeiten 
alles selbst in Angriff zu nehmen, und 
zwar auch Arbeiten, die er zum Teil vor 
Jahren als unter seiner Würde stehend -
da mit Staub und Schmutz verbunden -
abgelehnt hat. Es ist wirklich verwunder-
lich, daß viele glauben, auf den verschie-
densten Gebieten quasi „Universal-Ge-
nies" und Allround-Handwerker zu sein, 
nachdem die Menschheit tausende von 
Jahren gebraucht hat, um die Vorteileei-
ner arbeitsteiligen Wirtschaft zu erkennen 
und schätzen zu lernen. 

Zukünftige Marktentwicklung 
des DIV-Sektors 

Die genannten Gründe für den Boom 
im Selbsteinbausektor werden in der Zu-
kunft erst recht gelten. Das Institut für 
Freizeitwirtschaft in München prognosti-
ziert bis zum Jahr 1990 einen realen 
Umsatzzuwachs von 27% im DIY-Be-
reich; dies würde ein doppelt so rasches 
Wachstum wie im privaten ·Konsum 
insgesamt bedeuten. 

Jede Art der Arbeitszeitverkürzung 
wird zwangsläufig aus bekannten Grün-
den dem DIY-Bereich zugute kommen. 
Bei der Arbeitszeitverkürzung sollte nicht 
alleine an die Reduzierung der wöchentli-
chen Arbeitszeit gedacht werden - Stich-
wort: 35-Stunden-Woche - , sondern auch 
an die nunmehr gesetzlich gestützte Vor-
ruhestandsregelung. Denn wieviele Vor-
ruheständler werden ihren Lebensstan-
dard durch zusätzliche schwarze Arbeit 
auibessern oder heimwerken? 

Selbermachen wird auch von der 
Öffentlichen Hand unterstützt. So kommt 
eine Anregung für einen Aktiv-Urla~b 
aus dem Rathaus der Stadt Biet1ghe1m 
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und von der Bietigheimer Wohnbau, wo 
die griffige Formel „durch Selbsthilfe zum 
eigenen Haus" entwickelt worden ist. Mit 
einem Modell soll erreicht werden, daß 
Bevölkerungsgruppen, die sich angesichts 
der ständig steigenden Bau- und Grund-
stückspreise das eigene Heim normaler-
weise nicht leisten können, durch Eigen-
leistung und Nachbarschaftshilfe die Bau-
kosten und damit die monatlichen Bela-
stungen reduzieren. 

Auch von Architektenseite wird der 
D IY-Gedanke unterstützt. In der gegen-
wärtigen Wohnungsbausituation ganz 
klar: als Architekt lieber das Honorar für 
ein Billig- und Primitiv haus als überhaupt 
keines. So wird beispielsweise von der Ba-
den-Württembergischen Architekten-
kammer am Rande einer 1984 von der 
Stuttgarter Fachhochschule für Technik 
unter dem Motto „Mut zum Bauen" 
durchgeführte Ausstellung erklärt, daß 
die Architekten dadurch weitere Einspa-
rungen sehen, daß dem Bauherrn ein aus-
baufähiges Haus übergeben werden soll, 
in dem er selbst nach eigenen Wünschen 
und Fähigkeiten weitermachen kann.Nur 
am Rande sei angemerkt, daß bei der 
eben erwähnten Ausstellung die Archi-
tekten nach dem Motto „Bauen soll er-
schwinglich werden" vorschlagen, daß ei-
ne Zentralheizung ohne Komfortein-
bußen dem Rotstift zum Opfer fallen 
kann, indem statt dessen ein Kachelofen 
vorgeschlagen wird, der im Moment 
ohnehin eine Renaissance im Wohnungs-
bau feiern würde. Ob dieser Tip langfristig 
verbraucherfreundlich ist, kann bezwei-
felt werden. 

Zur quantitativen Betrachtungsweise 
der Thematik sei erwähnt, daß verschie-
dene Untersuchungen belegen, daß be-
reits heute der Hobbywerker durch-
schnittlich 150 Stunden pro Jahr in Eigen-
leistung Handwerksarbeiten durchführt. 

Versandhändler von kompletten Zen-
tralheizungsanlagen treffen Werbeaussa-
gen, die oftmals nicht die Zustimmung 
der Fachexperten finden können, gegen-
über dem Verbraucher jedoch äußerst 
werbewirksam wirken. Geworben wird 
mit: 
- ,,Eine Zentralheizung selbst montieren 
ist ein Kinderspiel: Sie stellen den Kessel 
in den Keller, dübeln die Flachheizkörper 
an die Wand und verbinden beides durch 
dünne biegsame Rohre. Das ist eigentlich 
alles." Zusätzlich wird ein individueller 
Montageplan mitgeliefert, eine Wärme-
bedarfsberechnung erstellt sowie bei der 
Erstellung der Bauanträge Hilfe geleistet. 
- Im „Angebot des Monats" werden mo-
derne Systembausätze für Eigenleistung 

ohne heiztechnische Vorkenntnis 
gestellt D b · · d · se vor. . . a e1 Wff eme Lohnkostenein. 
sparung m beliebiger Höhe durch . 
Wahl _der. Eigenleistung von o bis 1~~:1 
angekund1gt. Und zudem bietet diese Fir. 
ma emen Komplett-Service mit B 
trag bundesweit an. auan. 
- Die kost.~nlose Broschüre eines anderen 
Versandhandlers zeigt dem Interessen. 
ten, wie er alle modernen Heizsyste 
ohne Vorkenntnisse selbst montie:~ 
kann. 
- ,,Kostenlose Heizungsmontage? Aber 
ja!" Ganz einfach - ohne Löten und ohne 
Schweißen! 
- Das Selbsteinbaugeschäft bezieht sich 
nicht nur auf die Herstellung, sondern 
auch auf die Wartung im Heizungsbe-
reich: Mit der Aussage „Leicht, gefahrlos 
und präzise kann jedermann der eigene 
Wartungsdienst sein .. . " wird ein Spezial-
Set zur Prüfung und Einstellung der Hei-
zungsanlage mit COrlndikatorgerät 
angeboten. Zusätzlich bietet diese Firma 
auch Ölvorwärmer, Schornsteinzuregler, 
brennergesteuerte Heizraumbelüftung, 
Düsen, Brenner, Pumpen usw. in einer 
Form an, die bisher z.B. Büchern und Da-
menbekleidung vorbehalten war. 

An dieser Stelle sei die Frage nicht 
untersucht, ob es sich für den Endver-
braucher unterm Strich auch tatsächlich 
lohnt und er nicht besser gleich zum Fach-
betrieb gegangen wäre. 

Manche SHK-Handwerksbetriebe ha-
ben diesen Markt nicht nur entdeckt, son-
dern sin.d voll eingestiegen. Eine Zei-
tungsanzeige folgenden Wortlauts mag 
dies verdeutlichen: ,,Wir bieten auch für 
ungeübte Hobby-Handwerker und Häus-
lebauer Heizungs- und Sanitärinstallatio-
nen zum Selbsteinbau an. Wir überneh-
men Planung, Baubetreuung und Einwei-
sung." 

Eine KL-Firma umwirbt den Endver-
braucher mit den Schlagworten: ,,Wir ha-
ben alles für den Selbsteinbauer, vom 
Schamottemörtel bis zum Ofenrohr, Ka-
cheln und Naturstein. Unser Meister-Ser-
vice: Wenn Sie nicht selber Bauen wollen, 
fragen Sie nach unserem Meister-Service. 
Wir beraten, planen und montieren ganz 
individuell bei Ihnen zu Hause nach 
Ihrem Wunsch." 

Zunehmend können Kooperationen 
zwischen Baumärkten und Handwerksfü-
men beobachtet werden. Heizungsabtei· 
Jungen in Baumärkten, wie z.B. bei OBI, 
nehmen der Zahl nach deutlich zu. 

Heft 11 1985 !KZ-HAUSTECHNIK 



märkten werden Meister ein-
von Ba: eine bessere Kundenbera-

gestellt, ~führen zu können - und nun ist 
1ung_du\ Baumarkt, nämlich der OBI-
bereits ei · · ht · 

kt in Braunschweig, mc nur m 
aaumar · d die Handwerksrolle emgetrag

1 
en, son ern 

Mitglied der dortigen nnung. 
sogar h •im Gefahrenbereich Nummer 1 -

AUC B „ kt . Gas _ wissen findige aumar e emen 
Ausweg, so z.B.: _,,Gaszentralheizung, 
F ßbodenheizung für den Selbermacher 
_ uAnträge, Anschlüsse, Inbetriebnahme 
durch den konzessionierten ;.achmann. 
Kommen . Sehen - Staunen. 

Staunen kann man eigentlich nur über 
die sogenannten Kollegenbetriebe mit 
Gefälligkeitsbescheinigungen". Selbst 

'.venn ein solches Verhalten im nachhin-
ein schiefgeht, das Geschäft ist quasi 
ersatzlos am Fachbetrieb vorbeigegan-
gen. 

Lernen können wir von den Baumärk-
ten zumindest eines: Diese bilden ihr Per-
sonal mit großem Zeitaufwand aus. 

Die Baumärkte sind nicht stehenge-
blieben, neue Serviceleistungen kommen 
hinzu: 
- Zustellung von sperrigen Gütern zum 
Selbstkostenpreis wird propagiert. 
- Teure Präzisionsmaschinen und Geräte, 
deren Anschaffung sich für den einzelnen 
nicht lohnt, werden dem Kunden zu sehr 
günstigen Mietpreisen zur Verfügung ge-
stellt. 
- Auf originalverpackte Ware wird eine 
Umtauschgarantie von 8 Tagen gegen 
Vorlage des Kassenbons gegeben. 

Und wie entwickeln sich die Baumärk-
te erst, wenn neue Kommunikationsmög-
lichkeiten wie Btx und Video breit einge-
setzt werden? 

Es ist zwar richtig, daß Baumärkte ver-
stärkt Beratungs- und Montagepersonal 
einsetzen, jedoch sollten bis auf weiteres 
hierbei Grenzen liegen, denn durch die 
Zusatzkosten dürfte der relative Vor-
sprung der Baumärkte im Preisbereich 
zunichte gemacht werden, d.h. das Hand-
werk kann insbesondere seine ausbil-
dungs- und erfahrungsbedingten Vorteile 
ausspielen. Dieses Potential kann dem 
Fachbetrieb nicht weggenommen wer-
den; es sollte vom Betrieb mit unterneh-
merischem Know-how verbunden wer-
den. 

Als Ergebnis verschiedener Studien zur 
Baumarktsituation muß festgehalten wer-
den, daß Baumarkt-Boom und DIY-Welle 
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keineswegs mehr als Modeerscheinung 
abgetan werden können, denn die einge-
tretenen Veränderungen sind sowohl 
drastisch als auch von Dauer". DIY muß 
heute als zeitgemäße Grundeinstellung 
des Endverbrauchers eingeschätzt wer-
den, auf die sich alle Marktpartner einstel-
len müssen. 

Bei einer Auseinandersetzung mit den 
Zukunftsaspekten des DIY muß berück-
sichtigt werden, daß bei relativ stagnieren-
dem Gebäudebestand - dies trifft auch 
eingeschränkt für den Einfamilienhaus-
Bereich langfristig zu - im DIY-Bereich 
verstärkt der Ausbaubereich zugunsten 
des Ausstattungsbereiches abgelöst wird. 
Gerade diese Marktentwicklung könnte 
sich das KL-Handwerk zunutze machen, 
ist doch nach wie vor der Wunsch nach ei-
nem Kachelofen in Form einer Zweithei-
zung in weiten Kreisen ungebrochen. 

Wenn alle unsere Handwerke auf die 
mit der DIY-Welle verbundenen neuen 
Markterfordernisse nicht reagieren, dann 
könnten mit hoher Wahrscheinlichkeit je-
ne Experten Recht bekommen, die ame-
rikanische Verhältnisse auf uns als über-
tragbar ansehen. Dies würde bedeuten, 
daß im Jahre 2000 - das sind nur noch 
rund 15 Jahre - ca. 45% des Umsatzes der 
SHK-Branche ohne den Absatzmittler 
Handwerk laufen würden. 

Fazit für die SHK-Betriebe 
Die Diskussionen in verschiedenen 

Innungen, Verbandsgremien und dgl. be-
weisen, daß die fachfremde Konkurrenz 
durch Kamin-Studios, Baumärkte und 
dgl. von manchem KL-Betrieb heute 
schon als langfristig „existenzbedrohend" 
eingeschätzt wird. Sämtliche Diskussio-
nen sowie Forderungen unserer Betriebe 
zu den traditionellen Vertriebswegen 
müssen als reine Abwehrmaßnahme be-
zeichnet werden, was gleichbedeutend 
damit ist, daß andere bereits weiter sind -
hierbei insbesondere die Baumärkte. 

Der Hobbywerker bekommt sein Ma-
terial heute überall und ist keineswegs auf 
gnädige Belieferung durch das Fachhand-
werk angewiesen. So kann DIY und die 
damit verbundene Nachbarschaftshilfe 
keinesfalls durch Abstinenz seitens des 
Fachhandwerks unterbunden werden, zu-
mal es heute, trotz bestehender gesetzli-
cher Regelungen, offensichtlich nicht ein-
mal möglich ist, den Anstieg der Schwarz-
arbeit wirksam zu bekämpfen, geschwei-
ge denn diese ganz zu verhindern. 

Eigentlich steht unsere Branche mit 
dem Lamentieren und Jammern über die 

Auswirkungen des DIY im Handwerk re-
lativ isoliert da. Warum? Andere Bran-
chen, z.B. Maler, Fliesenlegerund Elektri-
ker, um nur einige zu nennen, wurden be-
reits vor Jahren mit dieser Problematik 
konfrontiert und haben sich zwangsläufig 
in der Zwischenzeit mehr oder weniger 
gut darauf einstellen müssen. Nur des-
halb, weil wir Gefahren-Handwerke sind, 
macht die DIY-Bewegung um uns keinen 
Bogen. Was früher geschweißt werden 
mußte, wird heute verschraubt und mor-
gen gesteckt. 

Können wir eigentlich aus der Sicht der 
SHK-Branche der DIY-Bewegung nicht 
auch etwas positives abgewinnen? Nach 
wie vor sind beim Bürger der Eigenheim-
Gedanke, der Wunsch nach einer moder-
nen Wohnung und das Interesse am Kom-
fort ungebrochen, und er kann und will 
sich den einen oder anderen Wunsch nur 
mit DIY verwirklichen. Gerade im KL-
Bereich träumen doch Millionen von 
Hausbesitzern von der nachträglichen 
Errichtung eines Kachelofens. Nach einer 
Umfrage wollen 25% aller Bundesbürger, 
die sich noch den Traum vom eigenen 
Haus erfüllen wollen, einen Kachelofen 
einbauen. Alle vom Fachbetrieb? 

Eigentlich sollten wir doch froh sein, 
daß er das wenige Geld, das ihm zum Ver-
brauch bleibt, gerade auch in unserer 
Branche einsetzen will. 

Dazu kommt der Trend in Richtung 
biologisches Bauen, der dem KL-Hand-
werk sicherlich nicht abträglich sein dürf-
te. 

Marktaufspaltung 
Die Marktaufspaltung zwischen hand-

werklich gesetzten Kachelöfen und Bau-
teile-Kachelöfen, die z.T. in Eigenbau zu 
Feuerstätten zusammengefügt werden, 
kann nicht mehr wegdiskutiert werden. 
Nach Auffassung der Hagos wird der Bau-
teile-Kachelofen voraussichtlich zum Ka-
chelofen des Eigenbauers werden; die 
Hagos führt weiterhin an, daß parallel 
zum Anwachsen der Eigenleistung auch 
der Industrie-Kachelofen aufgrund der 
größeren Solidität und in Folge anerkann-
ter Markennamen bevorzugt wird. Aus 
Verbrauchersicht sind Industriekachel-
öfen bzw. keramische Öfen ebenfalls Ka-
chelöfen. Die jährlichen Steigerungsraten 
bei Industrie-Kachelöfen von derzeit ca. 
12. bis 15% beweisen, daß eine Marktauf-
spaltung auf absehbare Dauer vorliegen 
wird. 

In diesem Zusammenhang se i die Fra-
ge aufgeworfen, ob es zukünftig nur eine 
Marktaufspaltung in zwei Bereiche -
nämlich individuell gesetzter Kachel-
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ofen - und Batisatz-Kachelofen/Indu-
strieofen - gibt, sondern ggf. eine Dreier-
aufspaltung, wenn zusätzlich innerhalb 
der individuell gesetzten Kachelöfen die 
gesonderte Klasse „mit Gütezeichen" ge-
bildet wird. 

Marktteilnahme der KL-Betriebe 
im DIV-Sektor? 

Je mehr das traditionelle Handwerk es 
ablehnt, sich mit DIY auseinanderzuset-
zen, umso stärker wird der Wettbewerbs-
druck der Baumärkte und anderer neuer 
Vertriebsformen. Baumärkte, Kachel-
ofen-Studios und dgl. müssen keine Rück-
sicht auf Traditionen nehmen. 

Das geradezu phänomenale Wachstum 
der Baumärkte bedeutet in einem relativ 
stagnierenden Markt, daß dies eindeutig 
zu Lasten der Beschäftigung der Hand-
werkerbetriebe gehen muß. Wollen oder 
können dies die Betriebe hinnehmen 
dann brauchen wir uns nicht weiter z~ 
unterhalten, wenn nicht, dann gibt es nur 
eines: 
• der Kampf muß mit geeigneten Mitteln 
aufgenommen werden. 

Ein Handwerksbetrieb, der sein tradi-
tionelles Tätigkeitsgebiet vorwiegend im 
Einfamilienhaus-Sektor hat - und dies ist 
der KL-Betrieb - und dort bleiben will, 
muß sich auf Do-it-Yourself einstellen. 
Ob und ggf. inwieweit sich der KL-Betrieb 
aktiv im DIY-Bereich betätigen soll bzw. -
wie manche meinen - darf, bewegt die 
KL-Branche speziell auf Handwerksebe-
ne in zunehmendem Maße. 

Eine Antwort auf diese Frage ist 
umstritten. Die unterschiedlichen Mei-
nungen hierzu reichen von strikter Ableh-
nung des Verkaufs von Bauteilen für Ka-
chelöfen (mit Ausnahme z.B. von einzel-
nen Schamottesteinen, Ofenrohren usw.) 
bis hin zu dem Argument „wir verkaufen 
aus Konkurrenzgründen auch Material". 
In der Bundesfachgruppensitzung KL im 
Herbst 1984 wurde von Bundesfachgrup-
penleiter Rudolf Kessler zusammenfas-
send festgestellt, daß es z.Z. keine Patent-
lösung und kein Patentrezept zur Proble-
matik des Materialverkaufs an Endver-
braucher geben würde. 

Bei der Pro- und Kontra-Diskussion 
zum Materialverkauf an DIY-Einbauer 
kann gewissermaßen stellvertretend für 
die Kontra-Position die KL-Innung Hes-
sen herangezogen werden, die sich inten-
siv mit dieser Problematik auseinanderge-
setzt hat. Einige Kernsätze der Innung 
Hessen seien exemplarisch zitiert: 
- Es wird also künftig zwei Arten vo_n Ka-
chelöfen geben, einerseits den md1v1duell 
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gesetzten Kachelofen, andererseits den 
Bausatzkachelofen bzw. DIY-Ofen, und 
der Bessere wird sich behaupten. 
- Kein Materialverkauf von solchen Wa-
ren an jedermann, die zum Bau eines 
Kachelofens gebraucht werden. Auch 
nicht das Know-how. 
- Als Handwerker leben wir überwiegend 
vom Werk unserer Hände, also der ver-
kauften Arbeitszeit. Jeder Schritt in die 
DIY-Richtung führt hin zum Handel und 
weg vom Handwerk. 

- Wer beim DIY-Markt mittut, schadet 
sich und seinen Kollegen, denn er be-
wirkt, daß ihm oder seinen Handwerks-
kollegen der Auftrag zum Einbau des 
Ofens verloren geht. 

Die KL-Innung Hessen stellt den 
Marktströmungen die Gegenthese gegen-
über: ,,Eine Krise wird nicht immer der 
überleben, der mit den Wölfen heult oder 
den Lemmingen zieht, sich also opportu-
nistisch einem angeblichen Zeitgeist 
anpaßt". 

Theorie und Praxis des Konsumenten-
verhaltens zeigen auf, daß manche Pro-
duktgruppen einem Zyklus unterworfen 
sind. Das heißt z.B. auch, daß ggf. sich das 
Käuferverhalten im Zeitablaufins Gegen-
teil verkehren kann. Wer wagt es heute 
schon definitiv zu behaupten, daß - sagen 
wir im Jahr 1990 - ein quantitativ bedeut-
samer Markt für das KL-Handwerk im 
DIY-Bereich gegeben ist? 

Wir sollten im Hinblick auf die gesi-
cherte Marktteilnahme der KL-Betriebe 
momentan - nicht an das denken, was 
vielleicht übermorgen eintritt, 
- auch nicht alleine an das, was heute pas-
siert, 
- sondern vor allem an die Markterforder-
nisse von morgen, auf die sich die Betrie-
be heute einzustellen haben. Und dabei 
kann, vom Marktpotential her gesehen, 
der DIY-Bereich für die KL-Branche, 
insgesamt gesehen, nicht vernachlässigt 
werden. 

Möglichkeiten der SHK-Betriebe 
im DIV-Sektor 

Welche Chancen haben die SHK-Be-
triebe, am Wachstumsmarkt DIY teilzu-
haben? Der KL-Betrieb muß wissen, daß 
der Markt in den nächsten Jahren beein-
flußt wird durch: 
- Stagnierende Baukonjunktur 
- Bau- und Heimwerkermärkte 
- Direktvertriebsunternehmen 
- Verschärften Preiswettbewerb 

- Steigende Personal- und Betriebsko. 
sten 
- Arbeitszeitproblematik 
- Schattenwirtschaft 
- Aufgeklärte, anspruchsvolle und ag. 
gressiv preisbewußte Kunden. 

Die Umwandlung des Verkäufer- zu 
Käufermarkt wird die Zukunft besti: 
men. Der Kunde „Endverbraucher" wird 
König, soweit er es nicht schon ist. 

Der DIYer wird in zunehmendem 
Maße den Markt bestimmen, d.h. die Ge. 
schäftspolitik der Betriebe ist auf die 
Anforderungen des Marktes auszurich-
ten. Der Trend kann nicht mehr umge. 
kehrt werden. Vielmehr ist er in die Strate. 
gie der Betriebe einzubauen, d.h. daß das 
Angebot so strukturiert sein muß, daß es 
für den Kunden je nach der Art seines 
Bedarfs und seiner Möglichkeiten über-
zeugend ist, so daß die Absatzmöglichkei-
ten für SHK-Produkte einschließlich der 
dazu erforderlichen handwerklichen Lei-
~tungen auch tatsächlich von unseren 
Mitgliedsbetrieben in verstärktem Maße 
ausgeschöpft werden können. 

Wer sich als Fachbetrieb in dieser ver-
änderten Marktsituation erfolgreich be-
haupten will, muß überprüfen, wie er sich 
diesem Markt stellen will und kann. Und 
zwar aktiv, d.h. Betätigung als Unterneh-
mer. Ein Unternehmer unternimmt und 
unterläßt nicht. Ein Unternehmer ist 
einer, der die Dinge nicht laufen läßt, der 
die Dinge in die Hand nimmt und zwar 
vorausschauend und vorausplanend. Er 
studiert seinen Markt und versucht, neue 
Wege zu gehen, natürlich mit kalkulier-
tem Risiko. 

Die Fachbetriebe müssen verstärkt auf 
die handwerksspezifischen Vorteile ge-
genüber den Kamin- und Kachelofenstu-
dios und anderen neuen Vertriebsformen 
hinweisen und diese auch verbraucher-
wirksam umsetzen. 

Die vielschichtigen Vorteile des Hand-
werks sind hinreichend bekannt. Die 
nachstehenden Einzelpunkte können die 
Möglichkeiten des handwerklichen Fach-
betriebes nur bruchstückhaft umschrei-
ben. 

Was können die Betriebe tun? 
- Dem Verbraucher die Schwellenangst 
nehmen 
- Den Selbsteinbauer nicht als Schwarz-
arbeiter diskriminieren denn dies würde 
ihn geradezu in die offenen Arme der 
Baumärkte treiben 
- Für Qualitätsarbeit und mit Qualitätsar-
beit werben 
- Die Verarbeitung qualitativ hochwerti-
ger Bauteile herausstellen 
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. weisen, daß ein qualifizierter 
_ oarauf_hin hr zu bieten hat als nur 
fachbetnebdm:uen Kachelofen, nämlich 
. ind1v1 u W b )· einen die neue [KO- er ung . 

(siebe z.B. b ät Sie der erfahrene, voll 
bet uns er . 

- ortliche Meister . 
verantw den nur Qualitätsbauteile, 

irverWen . b - w ·t Jahren in der Praxis e-
d. sich sei . 1~ h ben und Ihnen emen dauer-
wahrt a . Wärmespaß garantieren 
haften Ianen und bauen nach den aktu-
- wtrP .k d f eilen Regeln der Tec_hrn un garan 1e-
ren für unsere Arbeit 
_ wir beachten geltendes B~ure_cht, da-
mit es später keine Schw1engke1ten we-
gen der Bauabnahme oder mit dem 
Schornsteinfeger gibt 
_ wir übernehmen die Wartung Ihres 
Kachelofens. 

_ Sich auf handwerkliche Tugenden wie 
termingerechte Ausführung und Preis-
treue besinnen 
_ Infonnationen über Preisgestaltung im 
Handwerk herausgeben 
- Informationen über Angebotsfülle und 
-vielfalt herausgeben - ein nicht zu unter-
schätzender Vorteil gegenüber dem Bau-
markt 
- Aufklärung über das hohe Unfallrisiko 
beim Heimwerken betreiben 
- Auf die Gewährleistung hinweisen 
- Auf das Ersatzteillager hinweisen 
- Den Kundendienstmonteur als Visiten-
karte der Firma schulen 
- Werkzeuge verleihen 
- Evtl. überschüssiges Material zurück-
nehmen 
- Fachleute stehen als Fachberater zur 
Verfügung, d.h. es muß dem Endverbrau-
cher klar gemacht werden, daß der hand-
werkliche Fachbetrieb optimal berät. 
Dies muß als stärkstes Argument des 
handwerklichen Fachbetriebes herausge-
stellt werden, denn nach einer Umfra-
geaktion der Handwerkskammer Kon-
stanz ist der größte Nachteil der Bau-
märkte, daß dreiviertel aller Befragten mit 
der Beratung im Baumarkt unzufrieden 
waren. 
- D_em Endverbrauer klar machen daß 
wir Jene Teilarbeiten gerne ausführe~ die 
er steh nicht selbst zutraut, oder obj;ktiv 
nicht selbst machen kann 
-DemH· . 
t. eimwerker Jene Leistungsposi-
1onen k tr h selbst ohenn !c_ machen, die von ihm 
k.. ne Risiko übernommen werden onnen 

Grundv der E" oraussetzung für die Ausübung 
tnzelhandelsfi k · · istjedoch un 1100 1m Handwerk 

verkaufe~ taß nur der verkaufen wird, der 
ggf. er! ann. D • h. das Verkaufen muß 

ernt werden. 
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Zum Sortiment 
Grenzen sind im Heimwerkermarkt 

heute noch dort gesetzt, wo technisch 
komplizierte Geräte zum Einsatz kom-
men. Aber auch hier gilt es heute schon 
entsprechenden Baumarktaktivitäten 
entgegenzuwirken. 

In der Zukunft wird es, relativ gesehen, 
immer leichter werden, eine Abgrenzung 
der DIY-Möglichkeiten im KL-Bereich 
vorzunehmen, und zwar durch das Auf-
stellen eines Negativ-Kataloges, der den 
Kernbereich umfaßt, der, egal wer hier-
über befindet, nicht DIY-geeignet ist. Be-
sonders die Problematik des Gefahren-
handwerkes wie z.B. Feuersicherheit, 
Verbrennungsluftführung Gas und dgl. 
müssen berücksichtigt werden. 

Dem KL-Betrieb wird die Aufgabe zu-
wachsen, dem Kunden die Grenzen des 
DIYim KL-Bereich zu verdeutlichen; mit 
dieser Verhaltensweise kann er dem End-
verbraucher nicht nur die notwendige Si-
cherheit geben, sondern kann dadurch 
auch dessen Vertrauen gewinnen. Und 
ein solches Vertrauen ist der beste Garant 
für eine zukünftige Geschäftsgrundlage. 

Inwieweit bei der Ausübung der Ein-
zelhandelsfunktion im weitesten Sinne 
rechtliche Probleme vom Verkäufer be-
rücksichtigt werden müssen, soll an dieser 
Stelle nicht aufgezeigt werden. Sollten 
dem Fachbetrieb tatsächlich Haftungs-
probleme aus positiver Vertragsverlet-
zung erwachsen oder sollte er beispiels-
weise gemäß analoger Anwendung der 
DIN 18 890 bzw. 18 891 dem Käufer ge-
genüber bei der Beratung über Aufstel-
lung und Anschluß des Kachelofens eine 
Informationspflicht haben, dann hat gera-
de der in die Handwerksrolle eingetrage-
ne Kachelofenbauer aufgrund seiner Aus-
bildung und Erfahrung die entsprechen-
den Vorteile gegenüber der handwerks-
fremden Konkurrenz. 

Nach Angaben des Instituts für DIY-
Marketing, läßt sich bereits heute feststel-
len, daß der Heimwerker seinen Bau-
markt nicht ausschließlich nach Fahrkilo-
metern auswählt, sondern zunehmend 
nach den Kriterien Sortiment und Bera-
tung entscheidet. Klaus Herre von diesem 
Institut sieht, daß der Markt von morgen 
jedoch innerhalb der DIY-Branche nicht 
durch Massenprodukte entschieden wird, 
sondern durch sorgfältig zusammenge-
stellte exklusive Sortimente. Hier soll sich 
ein weites Feld für Klein- und Mittelbe-
triebe öffnen. Die sog. ,,Heimwerker-
Avantgarde" sucht bereits heute das Deli-
katessen-Angebot- vielfach findet sichje-
doch nur den Jedermanns-Eintopf. 

Wenn Baumärkte Meister einstellen, 
dann sollte es doch bei der Diskussion in 
den Reihen der handwerklichen Fachbe-
triebe eigentlich keine engen Grenzenge-
ben, über das, was verkauft werden soll. 
Alle Anstrengungen sollten jedoch darauf 
ausgerichtet werden, daß Planung, Mon-
tageüberwachung und Abnahme der Lei-
stung unbedingt in den Händen der Fach-
betriebe bleiben. Hieran sollten sich auch 
flankierende Maßnahmen orientieren, 
z.B. DIY-geeignete Maßnahmen: 
- Gemeinschaftswerbung von Handel, 
Handwerk und Industrie (Querverweis 
z.B. zu ADK) 
- Anzeigenaktionen auf lnnungsebene 
(Querverweis z.B. zu IKO) 
- Aktionstage, Tage der offenen Tür. 

Betriebe, die tiefer in den DIY-Markt 
einsteigen wollen, sollten überprüfen, 
inwieweit sie eine klassische Marktauf-
spaltung dadurch betreiben könnten, daß 
sie quasi an getrennter Stelle 1. den „Klas-
se-Handwerksbetrieb" und 2. den „Klas-
se-Handwerksbetrieb" mit Selbstein-
bauabteilung betreiben, um zusätzliche 
Kunden zu gewinnen. So könnte bei-
spielsweise ein KL-Betrieb innerhalb sei-
ner Ausstellung getrennt oder in zwei ge-
trennten Ausstellungsräumen zwei extre-
me Produktgruppen verdeutlichen, näm-
lich: 
- den individuell gesetzten, schönen re-
präsentativen Kachelofen für den Kun-
denkreis mit sehr hohen Ansprüchen 
- und den kleineren, einfacheren und bil-
ligeren Kachelofen bzw. Bausatz, der mit 
mehr oder weniger Eigenleistung von der 
wachsenden Schicht von Normalverdie-
nenden noch bezahlt werden kann. 

Erfahrungen aus anderen Branchen 
verdeutlichen, daß der plastische Pro-
duktvergleich - also Fachbetriebsarbeit/ 
DIY-Artikel- manchen Kunden erst zum 
höherwertigen Produkt geführt hat. 

Bei der Entscheidung für einen KL-
Fachmarkt mit baumarktähnlichem Cha-
rakter muß analysiert werden, ob sich 
nicht auf Dauer zusätzlich Vorteile da-
durch bieten können, daß ggf. Koopera-
tionen mit anderen Gewerken vorgenom-
men werden. 

Warum sollte eigentlich ein solcher 
Fachmarkt nicht direkt gegenüber von 
Baumärkten gegründet werden, da dann 
bereits ein bestimmter Teil des Publi-
kums - ,,Laufpublikum" - relativ leicht 
gewonnen werden kann. 

Betriebe, die aufgrund Ihrer Betriebs-
größe oder ihrem Know-how eine erfolgs-
versprechende Betätigung im DIY-Markt 
nicht erfüllen können, könnten sich in 
kooperativen Organisationsformen mit 
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Kollegenbetrieben zusammenschließen 
und mit solchen Gemeinschaftsmärkten 
eine echte Alternative zum eingeführten 
KL-Studio bieten. 

Bei der Entscheidung für eine Intensi-
vierung der Einzelhandelsfunktion, z.B. 
Auf- bzw. Ausbau einer Ausstellung, 
müssen unbedingt die örtlichen Absatz-
chancen einer peniblen . Überprüfung 
unterzogen werden. Dies gilt ebenso im 
Falle einer Entscheidung für den DIY-
Markt, denn nicht jeder Betrieb kann mit 
einem maßgeschneiderten Heimwerker-
konzept, das auf jeden Fall erforderlich ist 
im Markt bestehen. Dies gibt der Markt 
nicht her. Es kann nicht mit Nachdruck 
genug darauf hingewiesen werden, daß 
die Risiken einer Teilnahme am Heim-
werkermarkt so intensiv wie möglich ge-
prüft werden müssen. 

Konsequenzen aus einer aktiven 
Marktteilnahme der KL-Betriebe 
im DIV-Bereich 

Eine geeignete Betätigung am DIY-
Markt kann den Betrieben im Handels-
sektor den Zusatzertrag bringen, der gera-
de in der Zukunft zum Ausgleich des 
nicht marktgerechten Verhältnisses der 
Zuschlagsätze auf Lohn und Material be-
nötigt wird. Der Zuschlag auf Löhne 
kann, relativ gesehen, reduziert werden. 
Wir müssen mit unseren handwerklichen 
Leistungen billiger werden, um in der Zu-
kunft nicht zuviel an Boden zu verlieren. 
Die ganze Öffentlichkeitsarbeit der Bran-
che nützt nichts, wenn die Betriebe zu 
teuer sind. 

Vergessen wir auch nicht, daß der 
Hobby-Werker sofort bar bezahlt, wo-
durch die Betriebe die dringend erforder-
liche Entlastung im Liquiditätsbereich 
erhalten könnten. 

Der Handelssektor darf nicht amateur-
haft betrieben werden, um gegenüber 
den Profis aus den Baumärkten und Stu-
dios bestehen zu können. 

Eine aggressive Absatzpolitik erfordert 
insbesondere umfangreiche Werbemaß-
nahmen; diese kosten enorm viel Geld, 
was erst wieder verdient werden muß. 

Als nicht ganz unwichtige Nebeneffek-
te einer verstärkten Betätigung der KL-
Betriebe im DIY-Bereich seien genannt: 
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- Jeder zusätzliche Absatz an Heimwer-
ker kann evtl. vorhandenen Ambitionen 
auf der Großhandelsseite entgegenwir-
ken, Direktverkäufe zu tätigen 
- Alle Aktivitäten der KL-Betriebe im 
Einzelhandelssektor richten sich auch ge-
gen evtl. vorhandene Bestrebungen be-
stimmter sog. Großhändler, die gewisser-
maßen unter dem Deckmäntelchen des 
Fachhandels gleichzeitig Groß- und Ein-
zelhandel betreiben könnten und da-
durch eine fast „unlautere Konkurrenz" 
zu ihren Abnehmern, nämlich den KL-
Betrieben, betreiben würden. 

Konsequenzen aus der 
DIV-Problematik für die Berufs-
organisation 

Wenn es den KL-Betrieben gelingen 
sollte, durch eine aktive Betätigung im 
DIY-Bereich den Kachelofenstudios und 
Baumärkten kontra zu geben, dann darf 
auch nicht der Hauch einer utopischen 
Illusion aufkommen, man könne das Rad 
wieder zurückdrehen, also daß diese Stu-
dios wieder verschwinden würden. Viel-
mehr müßte es mittelfristig bereits als ex-
trem hoher Erfolg gewertet werden, wenn 
der Marktanteil dieser neuen Absatzmitt-
ler eingefroren werden könnte. 

Es muß der freien unternehmerischen 
Entscheidung des einzelnen Betriebsin-
habers obliegen, ob er sich für eine Strate-
gie im DIY-Markt entscheidet. Auf die 
Gefahr, die handwerklichen Dienstlei-
stungen in den Hintergrund zu drängen 
und damit nur noch quasi auf Knopfdruck 
beim Do-it-Yourselfer unliebsame Pro-
bleme zu lösen, sei eindringlich hingewie-
sen. 

Aufgabe der gesamten Branche zum 
Problem Vertriebswege sollte es künftig 
sein, einerseits der Öffentlichkeit gegen-
über stärker die handwerkliche Leistungs-
fähigkeit und U nersetzlichkeit zu beto-
nen,jedoch auch jenen Betrieben die not-
wendige Unterstützung zu geben, die sich 
für eine marktorientierte Betriebspolitik 
entscheiden. 

Damit die Frage der Vertriebswege 
nicht an den Verbänden vorbei, sondern 
unter deren Mitarbeit gelöst wird, sollte 
ein entsprechender DIV-Orientierungs-
rahmen für die KL-Betriebe wie auch für 
die Berufsorganisation erstellt werden, 

der auf einer zufriedenstellenden Und 
nach außen hin glaubwürdigen Lösun 
evtl. verbandsintern vorhandener gege 
sätzlicher Auffassungen basiert. n 

Es kann jedoch nicht Aufgabe der Be. 
rufsorganisation und der verantwortungs. 
bewußten Branchenvertreter sein, gegen. 
über Betrieben den Weg zum Selbstein-
bau ausdrücklich zu forcieren, denn da-
durch würde ggf. eine an sich für die ge. 
samte Branche unbefriedigende Situation 
noch früher eintreten. 

Wenn eine Entscheidung in Richtung 
DIY fällt, dann müßte jeder KL-Betrieb 
der sich auf Strukturänderungen einstellt' 
von seiner Berufsorganisation und seine~ 
Marktpartnern auf vorgelagerter Stufe 
Informationshilfen erhalten wie z.B. 
durch Marktanalysen, Werbematerialien 
und Sortimentsgestaltung. 

Es wird auch in der Zukunft viele Be-
triebe geben, die, wirtschaftlich abgesi-
chert, ohne Teilnahme am DIY-Marktge. 
deihlich bestehen können. Diesen Betrie-
ben gilt nur der herzlichste Glückwunsch. 
Aber eine nicht geringe Anzahl von Be-
trieben - wollen diese weiterhin die Exi-
stenz der Inhaber und Mitarbeiter in der 
KL-Branche sichern - · müssen sich 
zwangsläufig auch in diesem neuen 
Markt, dem DIY-Markt, betätigen. Und 
das dürfte vielen von diesen nicht zum 
Nachteil werden. 

Das Überleben der handwerklichen 
Fachbetriebe wird nicht alleine garantiert 
durch Diskussion von z.T. kontroversen 
Auffassungen in den Innungen, das Be-
sinnen auf Handwerkstradition und 
Handwerkstugenden, aufHandwerksord-
nung und Handwerkskammer, auf die 
Amtsstuben der mit der Überwachung 
der Schwarzarbeit beauftragten staatli-
chen Stellen, auf Richter in Schwarzar-
beitsverfahren, die z.T. sich auch der 
Dienste des Schwarzarbeiters bedienen/ 
aber auch QIY betreiben, auf dem Ruf 
nach Beibehaltung des traditionellen Ver-
triebsweges und auf Absichtserklärungen 
der Hersteller auf Einhaltung des traditio-
nellen Vertriebsweges, sondern vor allem 
durch das, was der Markt hergibt. Und der 
ist, wenn die KL-Betriebe nicht aktiv wer-
den, für die neuen Vertriebsformen wie 
Kachelofenstudios Baumärkte und dgl. 
ein auf absehbare' Zeit extrem freundli-
cher Markt. 
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