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Die Baumirkte
und die
DIY-Bewegung

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
Mage wie diister die nahe Zukunft fiir vie-
le Betriebe der SHK-Branche sein wird,
zumal zusitzlich staatliche Férderpro-
gramme weitgehend ausgelaufen sind
und mit hoher Wahrscheinlichkeit nicht
mehr neu aufgelegt werden.

Dieser drastische Beschaftigungsriick-
gang fur die SHK-Branche wird von einer
weiteren negativen Entwicklung iiberla-
gert, ndmlich 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,
daB die Schwarzarbeit zwar noch nicht
als legalisiert anzusehen ist, jedoch aus
der Sicht des Normalbiirgers hdchstens
als Kavaliersdelikt eingeschétzt wird. So
wurde von der Forschungsstelle fiir empi-
rische Sozialokonomik 1984 ermittelt, daB
die meisten der Befragten die Schwarzar-
beit nicht als verurteilenswert ansehen
wiirden; Schwarzarbeit wird in etwa auf
die gleiche Stufe gestellt wie ,einer Versi-
cherung einen hoheren Schaden melden
als er in Wirklichkeit entstanden ist*. Vor

Dr. Hans-B. Klein

Zu diesem Thema referierte Dr. KIW

Jiihrer des Fachverband Baden-Wiirttempe
anldplich des Walter-Bucerius-Seminar 1985,
Dr. Klein selbst bezeichnete seine Ausfiihrungen,
insgesamt als bewuf3t iiberspitzt, um auf die ex;.
stenzbedrohende Problematik aufimerksam 7,
machen. Er sagte ausdriicklich, daf; seine Aus-
fiihrungen insgesamt keinesfalls als offizielle Auf-
Jassung der Berufsorganisation angesehen Werden
diirften, obwohl von einem Vertreter der Berufs-
organisation vorgetragen.
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die Alternative gestellt, wiirden mehr Per-
sonen Schwarzarbeit zulassen als verbie-
ten.

Es wire illusiondr anzunehmen, daB
mit Einzelaktionen - auch gezielten
Aktionen einzelner Branchen - dieses
Gesellschaftsproblem  gelost werden
konnte; dies konnte allenfalls durch politi-
sche Entscheidungen auf hochster Ebene
geschehen - doch hieran bestehen sicher-
lich groBe Zweifel.

Zukunftsaussichten der
SHK-Handwerke

Wir werden uns mittel- bis langfristig
mit einem relativ gesittigten ‘Wohnungs-
markt auseinanderzusetzen haben, der
beispielsweise durch Faktoren wie Alters-
struktur des Gebaudebestandes, abneh-
mende Bevolkerungszahl und weitgehen-
de Einschrinkungen des sozialen Woh-
nungsbaus erklirt werden kann.

Die neue IFO-Untersuchung , Bauvor-
ausschitzung 1984 bis 1994« geht im
Untersuchungsteil ,Langfristige Voraus-
schdtzung® davon aus, daB sich der Woh-
nungsbau bei einer Trendwachstumsrate
von knapp 0,5% in den néchsten 10 Jahren
relativ bescheiden ausweiten wird. Von
dieser ungiinstigen Entwicklung im Woh-
nungsbausektor diirften sich mit hoher
Wahrscheinlichkeit aufgrund des noch
vorhandenen Rationalisierungspotentials
die Fertighaushersteller abkoppeln kon-
nen, was nicht gerade zum Vorteil fiir die
SHK-Branche ist. Hier aber bieten sich
speziell Marktchancen fiir das KI-Hand-
werk durch verstirkte gemeinsame Akti-
vitdten mit Fertighausherstellern,

Im Gegensatz zum Mehrfamilienhaus-
bereich wird der Einfamilienhausbereich
zwar noch einigermaBen passabel verlau-
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fen, was allerdings eher den Baustoffhan-
del erfreuen diirfte als unsere Betriebe,
denn der Anteil der sog. Eigenleistungen
- dies entspricht Verzicht auf Fremdlei-
stungen - ist im Einfamilienhaussektor
bereits heute schon extrem hoch bej
gleichzeitiger Tendenz einer weiteren Zy-
nahme.

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

Die weiteren Ausfithrungen befassen
sich schwerpunktmiBig mit dem Kom-
plex des DIY im gesamten Bereich des Sa-
nitdr- und Heizungssektors, d.h. auf spezi-
fische Probleme des Kachelofen- und
Luftheizungsbauerhandwerks wird ge-
wissermaBen nur erginzend eingegan-
gen.

Daten zum Do-it-yourself-Markt

Wer will heute noch ernsthaft die Auf-
fassung vertreten, daB die Aktivititen dc."r
Selbsteinbauer und Heimwerker die
SHK-Branche nur am Rande tangieret,
gewissermaBen zahlenmaBig hinter dem
Komma? Die Realitit spricht deutlich
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ir manchen bereits sehr

e e 1978 gab es 435 Bau- und

S werkermdrkte, 1984 ca. 1200: Die

et hl hat sich also innerhalb von sieben
rﬁzrzn fast verdreifacht. .

1978 betrug der Umsatz im D_IY-B -

o 1,3 Milliarden DM, 1985 wird der

reicll s 2,3 Milliarden DM betragen.

tZ Ca' e .
oy nt einer realen jihrlichen

Dies entspric

%
igerung um ca. 7.
St% gie Rezession hat somit diesen zwar

noch nicht alten, aber doch bereits seit
Jahren etablierten Wirtschaftszweig aus-
gespaft- ‘e

Heute werden ca. 10% des Sanitdrum-
satzes von Hobbywerkern gemacht. Die
Experten schdtzen derzeit die Marktan-
teile im DIY-Bereich bei einzelnen Sani-
tarproduktgruppen schon mit 20 bis 50%
ein.

[m Heizungssektor sieht es noch etwas
harmloser aus, denn von den 10% der Hei-
zungsmaterialien, die ohne iber das
Handwerk zum Endverbraucher gelan-
gen, diirften ca. 5% derzeit iiber Baumark-
te abgewickelt werden.

Fest steht, auch der Kachelofen ist von
der DIY-Welle erfaBt, sei es in Kaminstu-
dios, Ofenstudios, Baumarktabteilungen
und dgl. Einige Anhaltspunkte:

- 1984 sollen ca. 55000 Kacheldfen indi-
viduell gesetzt worden sein

- im selben Jahr wurden ca. 25 000 vorge-
fertigte Kachel6fen (Bausitze usw.) sowie
ebenfalls ca. 25000 gekachelte Ofen ver-
kauft.

Offene Kamine findet man heute be-
reits nicht nur fast bei jedem kleineren
Baustofthandler, sondern quasi im Ver-
sandhandel, angekiindigt in den einschlé-
gigen Wohn- und Bausparzeitschriften
und dgl. Anliches gilt fiir Kamino6fen.

Die geradezu phantastischen Wachs-
tumsraten im DIY-Bereich diirften der-
zeit nur von einer Branche iibertroffen
werden: Namlich von den Verlagen, die
Fachbiicher zum Selbsteinbau von Pro-
dukten herausbringen, iibrigens auch fiir
Kachelsfen.

Warum werden die Baumirkte groer?

Ganz einfach: es gibt einen Markt, der im
Trend liegt.

Griinde fur DIY

Die DIY-Bewegung ist zur Massenbe-
:egung geworden. Die Griinde hierfiir
dnd_ebenso vielschichtig wie nicht ein-

Cutig erfaBbar. Es ist fast eine neue Le-
ucgs- bZW._ Freizeitphilosophie, die sich in

Nd um die Baumirkte abspielt.
auOb der Heimwerker sich iiberwiegend

$ Wirtschaftlichen Griinden - d.h. um
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Kosten einzusparen - der DIY-Bewegung
angeschlossen hat, oder ob er den Lockru-
fen einschlagiger Hersteller und Hiindler
gefolgt ist bzw. sich als in jeder Beziehung
aufgekldrter Verbraucher fiihlt - 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, daB es fiir einen Normalverdiener
immer kostspieliger wird, sich eine quali-
fizierte Handwerkerstunde zu leisten:

- 1960 konnten sich noch drei viertel aller
Haushalte fiir 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 Biir-
ger geradezu zu SelbsthilfemaBnahmen.
Ohne Selbsthilfe kann die untere und
mittlere Einkommensschicht aufgrund
der Belastung mit Steuern, Sozialabgaben
und dergleichen kaum mehr bauen.
Schon gegenwirtig wird mehr als jedes
zweite Eigenheim mit einer ,Muskelhy-
pothek®von 50 000 DM und mehr erstelit.
Hier sind gesamtwirtschaftliche Dimen-
sionen erreicht, die noch vor Jahren un-
vorstellbar waren.

Ein SHK-Geselle miifite - 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 kénnen.

Warum betitigt man sich in seiner Frei-
zeit als DIYer? Hier sollen nur einige
Griinde genannt werden:

- Individuelle Terminplanung

- Einsatz von Familienmitgliedern

- Es wird sorgfiltiger gearbeitet als der
Handwerker

- Selbermachen macht ganz einfach Spa@3
(im iibrigen am meisten genannt bei
Umfragen).

Diese sozial-emotionalen Beweggriin-

de wie ,Freude am Selbermachen“ oder
,Ganz einfach etwas dazulernen® stehen
bei einer Bewertung rein 6konomischen
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 kénnen Lehrgénge in
Broschiirenform bzw. mit Videokassetten
angefordert werden. Die Teilnehmer an
einem solchen kostenlosen Lehrgang
miissen einen ,Fragebogen zur Auswer-
tung des Lehrganges“ einschicken, der
vom Teilnehmer selbst benotet wird. Der
Einsender des Fragebogens erhilt dann
vom Institut fiir Spiel- und Freizeitfor-
schung in Miinster ein ,Zertifikat®, das
Kenntnisse auf dem betreffenden DIY-
Gebiet bestitigt. Ein zweiter Schritt ist
dann nurnoch die Einsendung dieses Zer-
tifikats an die Bausparkasse, um durch
diesen Nachweis einer Muskelhypothek
den Finanzierungsspielraum zu erhéhen.

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

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

Dem aufgeklirten und wie er selbst
meint anspruchsvollen und preisbewufB3-
ten Kunden bietet sich vielerlei Hilfestel-
lung an:

- In VHS-Kursen werden ihm alle Kennt-
nisse im Sanitir-Sektor bis hin zur Pla-
nung und Montage von Rohrleitungssy-
stemen vermittelt. Den Selbsteinbaukurs
fiir Kachelofen einer Volkshochschule in
Baden-Wiirttemberg konnte der Fachver-
band SHK Baden-Wiirttemberg nur mit
groB3er Miihe 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 einschldgigen Anbietern von
Selbsteinbausystemen zusammen. So
wurde beispielsweise der Leser der Zeit-
schrift ,,Selbermachen® vor kurzem im re-
daktionellen Teil mit dem Hinweis
ermuntert: ,,Auch ohne Fachkenntnis im
Heizungsbau kénnen Sie sich eine solche
Sanierungsarbeit zutrauen, wenn Sie mit
einer der Spezialfirmen zusammenarbei-
ten, die Heizungsanlagen fiir die Selbst-
montage anbieten®,

- Die bekannte Verbraucherzeitschrift
»,DM*“hat im Herbst 1984 eine Tabelle ge-
bracht ,,Was Sie beim Hausbauen alles
selbermachen kénnen“, wobei unterteilt

Fachteil »Kachelofen Kamin Warmluftheizung« 67




%

wurde in: Das kann jedermann, hand-
werklich begabter Laie, nur Fachhand-
werker, Abnahme erforderlich, Architek-
ten einschalten, erhohte Unfallgefahr.
Mit diesem Selbsteinbau-Katalog wurde
bereits bei Sanitir-Anlagen, Warmwas-
serversorgung und Heizung dem hand-
werklich begabten Laien quasi ein Frei-
brief erteilt.

- Derzeit (Stand Februar 1984) wird auf
der stidndigen Fertighausausstellung in
Fellbach bei Stuttgart ein Musterhaus
erstellt, bei dem in einzelnen Abschnitten
dem Heimwerker flir alle Gewerke des
Bau- und Ausbaubereichs demonstriert
werden soll, welche Maglichkeiten des
DIY derzeit bestehen. Dazu kommen
Heimwerker-Schulungsraum und Heim-
werker-Werkstatt.

Otto Normalverbraucher schickt sich
heute an, bis hin zu gefihrlichen Arbeiten
alles selbst in Angriff zu nehmen, und
zwar auch Arbeiten, die er zum Teil vor
Jahren als unter seiner Wiirde stehend -
da mit Staub und Schmutz verbunden -
abgelehnt hat. Es ist wirklich verwunder-
lich, daB3 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 Vorteile ei-
ner arbeitsteiligen Wirtschaft zu erkennen
und schitzen zu lernen.

Zukunftige Marktentwicklung
des DIY-Sektors

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

Jede Art der Arbeitszeitverkiirzung
wird zwangsliufig aus bekannten Griin-
den dem DIY-Bereich zugute kommen.
Bei der Arbeitszeitverkiirzung sollte nicht
alleine an die Reduzierung der wochentli-
chen Arbeitszeit gedacht werden - Stich-
wort: 35-Stunden-Woche -, sondern auch
an die nunmehr gesetzlich gestiitzte Vor-
ruhestandsregelung. Denn wieviele Vor-
ruhestindler werden ihren Lebensstan-
dard durch zusitzliche schwarze Arbeit
aufbessern oder heimwerken?

Selbermachen wird auch von der
Offentlichen Hand unterstiitzt. So kommt
eine Anregung fur einen Aktl'v-Urla.ub
aus dem Rathaus der Stadt Bietigheim
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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, daf3
Bevolkerungsgruppen, die sich angesichts
der stindig steigenden Bau- und Grund-
stiickspreise das eigene Heim normaler-
weise nicht leisten kénnen, durch Eigen-
leistung und Nachbarschaftshilfe die Bau-
kosten und damit die monatlichen Bela-
stungen reduzieren.

Auch von Architektenseite wird der

DIY-Gedanke unterstiitzt. In der gegen-
wirtigen Wohnungsbausituation ganz
klar: als Architekt lieber das Honorar flir
ein Billig- und Primitivhaus als tiberhaupt
keines. So wird beispielsweise von der Ba-
den-Wiirttembergischen  Architekten-
kammer am Rande einer 1984 von der
Stuttgarter Fachhochschule fur Technik
unter dem Motto ,Mut zum Bauen®
durchgefiihrte Ausstellung erkldrt, daB
die Architekten dadurch weitere Einspa-
rungen sehen, da3 dem Bauherrn ein aus-
baufihiges Haus iibergeben werden soll,
in dem er selbst nach eigenen Wiinschen
und Fihigkeiten weitermachen kann. Nur
am Rande sei angemerkt, daf} bei der
eben erwidhnten Ausstellung die Archi-
tekten nach dem Motto ,,Bauen soll er-
schwinglich werden“ vorschlagen, daf3 ei-
ne Zentralheizung ohne Komfortein-
buBen dem Rotstift zum Opfer fallen
kann, indem statt dessen ein Kachelofen
vorgeschlagen wird, der im Moment
ohnehin eine Renaissance im Wohnungs-
bau feiern wiirde. Ob dieser Tip langfristig
verbraucherfreundlich ist, kann bezwei-
felt werden.

Zur quantitativen Betrachtungsweise
der Thematik sei erwdahnt, da3 verschie-
dene Untersuchungen belegen, daB3 be-
reits heute der Hobbywerker durch-
schnittlich 150 Stunden pro Jahr in Eigen-
leistung Handwerksarbeiten durchfiihrt.

Versandhindler von kompletten Zen-
tralheizungsanlagen treffen Werbeaussa-
gen, die oftmals nicht die Zustimmung
der Fachexperten finden kénnen, gegen-
iiber dem Verbraucher jedoch duflerst
werbewirksam wirken. Geworben wird
mit:

- ,Eine Zentralheizung selbst montieren
ist ein Kinderspiel: Sie stellen den Kessel
in den Keller, diibeln die Flachheizkérper
an die Wand und verbinden beides durch
diinne biegsame Rohre. Das ist eigentlich
alles.“ Zusétzlich wird ein individueller
Montageplan mitgeliefert, eine Warme-
bedarfsberechnung erstellt sowie bei der
Erstellung der Bauantrige Hilfe geleistet.
- Im ,,Angebot des Monats“ werden mo-
derne Systembausitze fiir Eigenleistung
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ohne heiztechnische Vorkenntnisge
gestellt. Dabei wird eine Lohnkostenv(.)r'
sparung in beliebiger Hohe durch ff"."
Wahl der Eigenleistung von 0 bjg logle
angekiindigt. Und zudem bietet diese Fi %
ma einen Komplett-Service mit BaUalr-
trag bundesweit an. -
- Die kostenlose Broschiire eines andere
Versandhédndlers zeigt dem Imeressenn
ten, wie er alle modernen Heizsystemé
ohne Vorkenntnisse selbst montierep
kann.

- ,Kostenlose Heizungsmontage? Aber
ja!“ Ganz einfach - ohne Léten und ohpe
Schweiflen!

- Das Selbsteinbaugeschift bezieht sjcp
nicht nur auf die Herstellung, sondern
auch auf die Wartung im Heizungshe.
reich: Mit der Aussage ,Leicht, gefahriog
und préizise kann jedermann der eigene
Wartungsdienst sein . . .“ wird ein Spezial.
Set zur Priifung und Einstellung der Hej-
zungsanlage mit CO,-Indikatorgerit
angeboten. Zusitzlich bietet diese Firma
auch Olvorwirmer, Schornsteinzuregler,
brennergesteuerte Heizraumbeliiftung,
Diisen, Brenner, Pumpen usw. in einer
Form an, die bisher z.B. Biichern und Da-
menbekleidung vorbehalten war.

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

Manche SHK-Handwerksbetriebe ha-
ben diesen Markt nicht nur entdeckt, son-
dern sind voll eingestiegen. Eine Zei-
tungsanzeige folgenden Wortlauts mag
dies verdeutlichen: ,Wir bieten auch fur
ungetiibte Hobby-Handwerker und Héus-
lebauer Heizungs- und Sanitérinstallatio-
nen zum Selbsteinbau an. Wir iiberneh-
men Planung, Baubetreuung und Einwei-
sung.“

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

Zunehmend konnen Kooperationcn
zwischen Baumirkten und Handwerksfir-
men beobachtet werden. Heizungsabtel-
lungen in Baumirkten, wie z.B. bei OB,
nehmen der Zahl nach deutlich zu.
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qumarkten werden Meister ein-
von B m eine bessere Kundenbera-
geslcg[}cl;]mhren zu konnen - und nun ist
cyd uein Baumarkt, nimlich der OBI-
bere!® rkt in Braunschweig, nicht nur in
! u;I{fndwerksrolle eingetragen, sondern
© Mitglied der dortigen Innung.
sogal'Ch im Gefahrenbereich Nummer1 -
Au_ wissen findige Baumirkte einen
Gasweg so zB.: ,Gaszentralheizung,
?Sl;bodénheizung fir den Selpermacher
_ Antrage, Anschlilsse., Inbetriebnahme
durch den konzessionierten Fachmann.
Kommen - Sehen - Staunen.

staunen kann man eigentlich nur Giber
die sogenannten Kollegenbetriebe mit
Gefilligkeitsbescheinigungen®.  Selbst
:venn ein solches Verhalten im nachhin-
ein schiefgeht, das Geschéft ist quasi
ersatzlos am Fachbetrieb vorbeigegan-

gen.

Lernen kénnen wir von den Baumark-
ten zumindest eines: Diese bilden ihr Per-
sonal mit groBem Zeitaufwand aus.

Die Baumirkte sind nicht stehenge-
blieben, neue Serviceleistungen kommen
hinzu;

- Zustellung von sperrigen Giitern zum
Selbstkostenpreis wird propagiert.

- Teure Prazisionsmaschinen und Geréte,
deren Anschaffung sich fiir den einzelnen
nicht lohnt, werden dem Kunden zu sehr
glinstigen Mietpreisen zur Verfligung ge-
stellt.

- Auf originalverpackte Ware wird eine
Umtauschgarantie von 8 Tagen gegen
Vorlage des Kassenbons gegeben.

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

Es ist zwar richtig, da Baumérkte ver-
starkt Beratungs- und Montagepersonal
einsetzen, jedoch sollten bis auf weiteres
hierbei Grenzen liegen, denn durch die
Zusatzkosten diirfte der relative Vor-
sprung der Baumirkte 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 Wwer-
den; es sollte vom Betrieb mit unterneh-

glerischem Know-how verbunden wer-
en.

Als Ergebnis verschiedener Studien zur
dumarktsituation mug festgehalten wer-
den, daB Baumarkt-Boom und DIY-Welle
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keineswegs mehr als Modeerscheinung
abgetan werden konnen, denn die einge-
tretenen Verdnderungen sind »Sowohl
drastisch als auch von Dauer“. DIY mug
heute als zeitgemiBe Grundeinstellung
des Endverbrauchers eingeschitzt wer-
den, auf die sich alle Marktpartner einstel-
len miissen.

Bei einer Auseinandersetzung mit den
Zukunftsaspekten des DIY muB beriick-
sichtigt werden, daB bei relativ stagnieren-
dem Gebdudebestand - dies trifft auch
eingeschréankt fiir den Einfamilienhaus-
Bereich langfristig zu - im DIY-Bereich
verstdrkt der Ausbaubereich zugunsten
des Ausstattungsbereiches abgeldst wird.
Gerade diese Marktentwicklung konnte
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
konnten mit hoher Wahrscheinlichkeit je-
ne Experten Recht bekommen, die ame-
rikanische Verhiltnisse auf uns als iiber-
tragbar ansehen. Dies wiirde bedeuten,
daB im Jahre 2000 - das sind nur noch
rund 15 Jahre - ca. 45% des Umsatzes der
SHK-Branche ohne den Absatzmittler
Handwerk laufen wiirden.

Fazit fur die SHK-Betriebe

Die Diskussionen in verschiedenen
Innungen, Verbandsgremien und dgl. be-
weisen, daB die fachfremde Konkurrenz
durch Kamin-Studios, Baumairkte und
dgl. von manchem KL-Betrieb heute
schon als langfristig ,,existenzbedrohend“
eingeschitzt wird. Samtliche Diskussio-
nen sowie Forderungen unserer Betriebe
zu den traditionellen Vertriebswegen
miissen als reine Abwehrmanahme be-
zeichnet werden, was gleichbedeutend
damit ist, daB andere bereits weiter sind -
hierbei insbesondere die Baumdrkte.

Der Hobbywerker bekommt sein Ma-
terial heute iiberall und ist keineswegs auf
gnidige 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 moglich ist, den Anstieg der Schwarz-
arbeit wirksam zu bekdmpfen, geschwei-
ge denn diese ganz Zu verhindern.

Eigentlich steht unsere Branche mit

dem Lamentieren und Jammern iiber die

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

Ko6nnen wir eigentlich aus der Sicht der
SHK-Branche der DIY-Bewegung nicht
auch etwas positives abgewinnen? Nach
wie vor sind beim Biirger 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 traumen doch Millionen von
Hausbesitzern von der nachtriglichen
Errichtung eines Kachelofens. Nach einer
Umfrage wollen 25% aller Bundesbiirger,
die sich noch den Traum vom eigenen
Haus erfiillen wollen, einen Kachelofen
einbauen. Alle vom Fachbetrieb?

Eigentlich sollten wir doch froh sein,
daB 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 abtraglich sein diirf-
te.

Marktaufspaltung

Die Marktaufspaltung zwischen hand-
werklich gesetzten Kachel6fen und Bau-
teile-Kachelofen, die z.T. in Eigenbau zu
Feuerstitten zusammengefiigt werden,
kann nicht mehr wegdiskutiert werden.
Nach Auffassung der Hagos wird der Bau-
teile-Kachelofen voraussichtlich zum Ka-
chelofen des Eigenbauers werden; die
Hagos flihrt weiterhin an, daB8 parallel
zum Anwachsen der Eigenleistung auch
der Industrie-Kachelofen aufgrund der
groBeren Soliditdt und in Folge anerkann-
ter Markennamen bevorzugt wird. Aus
Verbrauchersicht sind Industriekachel-
ofen bzw. keramische Ofen ebenfalls Ka-
cheléfen. Die jahrlichen Steigerungsraten
bei Industrie-Kachelofen von derzeit ca.
12. bis 15% beweisen, daB eine Marktauf-
spaltung auf absehbare Dauer vorliegen
wird.

In diesem Zusammenhang sei die Fra-
ge aufgeworfen, ob es zukiinftig nur eine
Marktaufspaltung in zwei Bereiche -
namlich individuell gesetzter Kachel-
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ofen - und Bausatz-Kachelofen/Indu-
strieofen - gibt, sondern gef. eine Dreier-
aufspaltung, wenn zusitzlich innerhalb
der individuell gesetzten Kachelsfen die

gesonderte Klasse , mit Giitezeichen® ge-
bildet wird.

Marktteilnahme der KL-Betriebe
im DIY-Sektor?

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

Das geradezu phinomenale Wachstum
der Baumirkte bedeutet in einem relatiy
stagnierenden Markt, daB dies eindeutig
zu Lasten der Beschiftigung der Hand-
werkerbetriebe gehen muB. Wollen oder
konnen dies die Betriebe hinnehmen,
dann brauchen wir uns nicht weiter Zu
unterhalten, wenn nicht, dann gibt es nur
eines:

o der Kampf muB mit geeigneten Mitteln
aufgenommen werden.

Ein Handwerksbetrieb, der sein tradi-
tionelles Titigkeitsgebiet vorwiegend im
Einfamilienhaus-Sektor hat - und dies ist
der KL-Betrieb - und dort bleiben will,
mufB sich auf Do-it-Yourself einstellen.
Ob und ggf. inwieweit sich der KL-Betrieb
aktivim DIY-Bereich betitigen soll bzw. -
wie manche meinen - darf, bewegt die
KL-Branche speziell auf Handwerksebe-
ne in zunehmendem Ma@e.

Eine Antwort auf diese Frage ist
umstritten. Die unterschiedlichen Mei-
nungen hierzu reichen von strikter Ableh-
nung des Verkaufs von Bauteilen fiir Ka-
cheléfen (mit Ausnahme z.B. von einzel-
nen Schamottesteinen, Ofenrohren usw.)
bis hin zu dem Argument ,,wir verkaufen
aus Konkurrenzgriinden auch Material“.
In der Bundesfachgruppensitzung KL im
Herbst 1984 wurde von Bundesfachgrup-
penleiter Rudolf Kessler zusammenfas-
send festgestellt, daB es z.Z. keine Patent-
16sung und kein Patentrezept zur Proble-
matik des Materialverkaufs an Endver-
braucher geben wiirde.

Bei der Pro- und Kontra-Diskussion
zum Materialverkauf an DIY-Einbauer
kann gewissermaBen stellvertretend fuir
die Kontra-Position die KL-Innung Hes-
sen herangezogen werden, die sich inten-
siv mit dieser Problematik auseinanderge-
setzt hat. Einige Kernsitze der Innung
Hessen seien exemplarisch zitiert:

_ Es wird also kiinftig zwei Arten von Ka-
cheldfen geben, einerseits den individuell

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.

- AlsHandwerker leben wir iiberwiegend
vom Werk unserer Hinde, also der ver-
kauften Arbeitszeit. Jeder Schritt in die
DIY-Richtung fiihrt hin zum Handel und
weg vom Handwerk.

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

Die KL-Innung Hessen stellt den
Marktstromungen die Gegenthese gegen-
Uber: ,Eine Krise wird nicht immer der
Uberleben, der mit den Wolfen heult oder
den Lemmingen zieht, sich also opportu-
nistisch einem angeblichen Zeitgeist
anpaft«.

Theorie und Praxis des Konsumenten-
verhaltens zeigen auf, da manche Pro-
duktgruppen einem Zyklus unterworfen
sind. Das heiBt z.B. auch, daB ggf. sich das
Kéuferverhalten im Zeitablaufins Gegen-
teil verkehren kann. Wer wagt es heute
schon definitiv zu behaupten, daB - sagen
wir im Jahr 1990 - ein quantitativ bedeut-
samer Markt fiir 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 iibermorgen 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 flir die KL-Branche,
insgesamt gesehen, nicht vernachlissigt
werden.

Méglichkeiten der SHK-Betriebe
im DIY-Sektor

Welche Chancen haben die SHK-Be-
triebe, am Wachstumsmarkt DIY teilzu-
haben? Der KL-Betrieb muB wissen, daB
der Markt in den néchsten Jahren beein-
fluBt wird durch:

- Stagnierende Baukonjunktur
- Bau- und Heimwerkermérkte
- Direktvertriebsunternehmen
- Verschirften Preiswettbewerb
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- Steigende Personal- und Betriebg,,.
sten

- Arbeitszeitproblematik

- Schattenwirtschaft

- Aufgeklérte, anspruchsvolle yng ag-
gressiv preisbewufSte Kunden,

Die Umwandlung des Verkiyfer-
Kaufermarkt wird die Zukunft beg
men. Der Kunde ,,Endverbraucher«
Konig, soweit er es nicht schon jst.

Der DIYer wird in zunehmendep,
MaBe den Markt bestimmen, d.h, dje Ge.
schéftspolitik der Betriebe ist ayf die
Anforderungen des Marktes auszurigh,.
ten. Der Trend kann nicht mehr umge.
kehrt werden. Vielmehr st er in die Strate.
gie der Betriebe einzubauen, d.h. dag gy
Angebot so strukturiert sein mug, dag e
fiir den Kunden je nach der Art seines
Bedarfs und seiner Méglichkeiten iiber.
zeugend ist, so daf die Absatzméglichke;.
ten fiir SHK-Produkte einschlieBlich der
dazu erforderlichen handwerklichen Le;.
stungen auch tatséchlich von unseren
Mitgliedsbetrieben in verstirktem Mage
ausgeschopft werden konnen.

Wer sich als Fachbetrieb in dieser ver-
dnderten Marktsituation erfolgreich be-
haupten will, muB tiberpriifen, wie er sich
diesem Markt stellen will und kann. Und
zwar aktiv, d.h. Betitigung als Unterneh-
mer. Ein Unternehmer unternimmt und
unterldft nicht. Ein Unternehmer ist
einer, der die Dinge nicht laufen 14Bt, der
die Dinge in die Hand nimmt und zwar
vorausschauend und vorausplanend. Er
studiert seinen Markt und versucht, neue
Wege zu gehen, natiirlich mit kalkulier-
tem Risiko.

Die Fachbetriebe miissen verstirkt auf
die handwerksspezifischen Vorteile ge-
geniiber 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 konnen die
Maéglichkeiten des handwerklichen Fach-

betriebes nur bruchstiickhaft umschrei-
ben.

Zum
tim.
wird

Was konnen die Betriebe tun?
- Dem Verbraucher die Schwellenangst

- nehmen

- Den Selbsteinbauer nicht als Schwarz:
arbeiter diskriminieren, denn dies wiirde
ihn geradezu in die offenen Arme der
Baumdrkte treiben

- Fir Qualitétsarbeit und mit Qualitatsar-
beit werben .

- Die Verarbeitung qualitativ hochwert”
ger Bauteile herausstellen
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daBein qualifizierter

inweisen,
2 ﬂfa"f.gi,m;lehr zu bieten hat g}s nur
Fachb?r‘lgivi duellen Kachelofen, nimlich
¢ I

e,per; die neue [KO-Werbung): )
(sieh '.unS perit Sie 'der erfahrene, vo
ortliche Meister )
enden nur Qualltatsbagtelle,
die sich seit Jahren in der Prax&s be;-
sprt haben und Ihnen einen dauer-
Waﬂen Wwirmespal3 garantieren
Ew:,,ir planen und bauen nach den aktu-
¢llen Regeln der Tec_hnlk und garantie-
ren fr unsere Arbeit
_ wir beachten geltendes: Bgure_cht, da-
mit es spater keine Schwxerlgkelt'en we-
gen der Bauabnahme oder mit dem
schornsteinfeger gibt
_ wir iibernehmen die Wartung Ihres
Kachelofens.
_ Sich auf handwerkliche Tugenden wie
termingerechte Ausfuhrung und Preis-
treue besinnen
- Informationen iiber Preisgestaltung im
Handwerk herausgeben
- Informationen iiber Angebotsfiille und
vielfalt herausgeben - ein nicht zu unter-
schitzender Vorteil gegeniiber dem Bau-
markt
- Aufklirung iiber das hohe Unfallrisiko
beim Heimwerken betreiben
- Auf die Gewilhrleistung hinweisen
- Auf das Ersatzteillager hinweisen
- Den Kundendienstmonteur als Visiten-
karte der Firma schulen
- Werkzeuge verleihen
- Evtl. {iberschiissiges Material zuriick-
nehmen
- Fachleute stehen als Fachberater zur
Verfiigung, d.h. es muB dem Endverbrau-
cher klar gemacht werden, daB der hand-
werkliche Fachbetrieb optimal berit.
Dies muB als stirkstes Argument des
handwerklichen Fachbetriebes herausge-
stellt werden, denn nach einer Umfra-
geaktion der Handwerkskammer Kon-
stanz ist der groBte Nachteil der Bau-
dmearrlge’ daB dreiviertel aller Befragten mit
eratung im Baumarkt unzufrieden
Wwaren,
;V_DFm Endverbrauer klar machen, daB
er‘rl_ene Teilarbeiten gerne ausfiihren, die
" sich nicht selbst zutraut, oder objektiv
mlc)h t selbst machen kann
tion:?; gilnntllv.verker jene Leistungsposi-
ich machen, die von ihm

selbst oh isi
i ne Risiko iibern
Snnen ommen werden

_ wir verw

Grundvora
us i di s
der Einzelhang setzung fur die Ausiibung

. elsfunktion im H
istjedo, im Handwerk
Verka F:’ daB nur der verkaufen wird, der

0 kann, D,
88f. erlernt werden.h' das Verkaufen muf
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Zum Sortiment

Grenzen sind im Heimwerkermarkt
heute noch dort gesetzt, wo technisch
komplizierte Gerdte zum Einsatz kom-
men. Aber auch hier gilt es heute schon
entsprechenden Baumarktaktivitidten
entgegenzuwirken.

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

Dem KL-Betrieb wird die Aufgabe zu-
wachsen, dem Kunden die Grenzen des
DIY im 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
fiir eine zukiinftige Geschéftsgrundlage.

Inwieweit bei der Ausiibung der Ein-
zelhandelsfunktion im weitesten Sinne
rechtliche Probleme vom Verkdufer be-
riicksichtigt werden miissen, soll an dieser
Stelle nicht aufgezeigt werden. Sollten
dem Fachbetrieb tatsichlich Haftungs-
probleme aus positiver Vertragsverlet-
zung erwachsen oder sollte er beispiels-
weise gemiB analoger Anwendung der
DIN 18890 bzw. 18891 dem Kaufer ge-
geniiber bei der Beratung {iber Aufstel-
lung und Anschlu3 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 gegeniiber der handwerks-
fremden Konkurrenz.

Nach Angaben des Instituts fur DIY-
Marketing, 14Bt sich bereits heute feststel-
len, daB der Heimwerker seinen Bau-
markt nicht ausschlieBlich nach Fahrkilo-
metern auswahlt, sondern zunehmend
nach den Kriterien Sortiment und Bera-
tung entscheidet. Klaus Herre von diesem
Institut sieht, da der Markt von morgen
jedoch innerhalb der DIY-Branche nicht
durch Massenprodukte entschieden wird,
sondern durch sorgfiltig zusammenge-
stellte exklusive Sortimente. Hier soll sich
ein weites Feld fur Klein- und Mittelbe-
triecbe Offnen. Die sog. ,Heimwerker-
Avantgarde“ sucht bereits heute das Deli-
katessen-Angebot - vielfach findet sich je-
doch nur den Jedermanns-Eintopf.

Wenn Baumirkte Meister einstellen,
dann sollte es doch bei der Diskussion in
den Reihen der handwerklichen Fachbe-
triebe eigentlich keine engen Grenzen ge-
ben, iiber das, was verkauft werden soll.
Alle Anstrengungen sollten jedoch darauf
ausgerichtet werden, daB Planung, Mon-
tageiiberwachung und Abnahme der Lei-
stung unbedingt in den Handen der Fach-
betriebe bleiben. Hieran sollten sich auch
flankierende MaBnahmen orientieren,
z.B. DIY-geeignete MaBBnahmen:

- Gemeinschaftswerbung von Handel,
Handwerk und Industrie (Querverweis
z.B. zu ADK)

- Anzeigenaktionen auf Innungsebene
(Querverweis z.B. zu IKO)

- Aktionstage, Tage der offenen Tiir.

Betriebe, die tiefer in den DIY-Markt
einsteigen wollen, sollten iiberpriifen,
inwieweit sie eine klassische Marktauf-
spaltung dadurch betreiben konnten, dal3
sie quasi an getrennter Stelle 1. den ,,Klas-
se-Handwerksbetrieb“ und 2. den ,Klas-
se-Handwerksbetrieb“ mit Selbstein-
bauabteilung betreiben, um zusitzliche
Kunden zu gewinnen. So konnte bei-
spielsweise ein KL-Betrieb innerhalb sei-
ner Ausstellung getrennt oder in zwei ge-
trennten Ausstellungsraumen zwei extre-
me Produktgruppen verdeutlichen, ndm-
lich:

- den individuell gesetzten, schonen re-
prisentativen Kachelofen fiir den Kun-
denkreis mit sehr hohen Anspriichen

- 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, daB der plastische Pro-
duktvergleich - also Fachbetriebsarbeit/
DIY-Artikel - manchen Kunden erst zum
hoherwertigen Produkt gefiihrt hat.

Bei der Entscheidung fiir einen KL-
Fachmarkt mit baumarktihnlichem Cha-
rakter muB analysiert werden, ob sich
nicht auf Dauer zusitzlich Vorteile da-
durch bieten kdnnen, daB ggf. Koopera-
tionen mit anderen Gewerken vorgenom-
men werden.

Warum sollte eigentlich ein solcher
Fachmarkt nicht direkt gegeniiber von
Baumdrkten gegriindet werden, da dann
bereits ein bestimmter Teil des Publi-
kums - ,Laufpublikum® - relativ leicht
gewonnen werden kann.

Betriebe, die aufgrund Ihrer Betriebs-
groBe oder ihrem Know-how eine erfolgs-
versprechende Betitigung im DIY-Markt
nicht erfiillen kénnen, kdnnten sich in
kooperativen Organisationsformen mit
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Kolleg@betrieben ZusammenschlieBen
und mit solchen Gemeinschaftsmirkten

eine echte Alternative zum eingefiihrten
KL-Studio bieten.

Bei der Entscheidung fiir eine Intensi-
vierung der Einzelhandelsfunktion, z.B.
Auf- bzw. Ausbau einer Ausstellung,
missen unbedingt die oOrtlichen Absatz-
chancen einer peniblen .Uberprijfung
unterzogen werden. Dies gilt ebenso im
Falle einer Entscheidung fiir den DIY-
Markt, denn nicht Jjeder Betrieb kann mit
einem maBgeschneiderten Heimwerker-
konzept, das aufjeden Fall erforderlich ist,
im Markt bestehen. Dies gibt der Markt
nicht her. Es kann nicht mit Nachdruck
genug darauf hingewiesen werden, daB
die Risiken einer Teilnahme am Heim-
werkermarkt so intensiv wie moglich ge-
priift werden miissen.

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

Eine geeignete Betitigung am DIY-
Markt kann den Betrieben im Handels-
sektor den Zusatzertrag bringen, der gera-
de in der Zukunft zum Ausgleich des
nicht marktgerechten Verhiltnisses der
Zuschlagsitze auf Lohn und Material be-
notigt wird. Der Zuschlag auf Lohne
kann, relativ gesehen, reduziert werden.
Wir miissen mit unseren handwerklichen
Leistungen billiger werden, um in der Zu-
kunft nicht zuviel an Boden zu verlieren.
Die ganze Offentlichkeitsarbeit der Bran-
che niitzt nichts, wenn die Betriebe zu
teuer sind.

Vergessen wir auch nicht, daB der
Hobby-Werker sofort bar bezahlt, wo-
durch die Betriebe die dringend erforder-
liche Entlastung im Liquiditdtsbereich
erhalten kdnnten.

Der Handelssektor darf nicht amateur-
haft betrieben werden, um gegeniiber
den Profis aus den Baumairkten und Stu-
dios bestehen zu konnen.

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

Als nicht ganz unwichtige Nebeneffek-
te einer verstirkten Betétigung der KL-
Betriebe im DIY-Bereich seien genannt:

- Jeder zusitzliche Absatz an Heimwer-
ker kann evtl. vorhandenen Ambitionen
auf der GroBhandelsseite entgegenwir-
ken, Direktverkiufe zu titigen

- Alle Aktivititen der KL-Betriebe im
Einzelhandelssektor richten sich auch ge-
gen evtl. vorhandene Bestrebungen be-
stimmter sog. GroBhiindler, die gewisser-
maBen unter dem Deckmintelchen des
Fachhandels gleichzeitig GroB- und Ein-
zelhandel betreiben konnten und da-
durch eine fast ,unlautere Konkurrenz¢
zu ihren Abnehmern, nimlich den KL-
Betrieben, betreiben wiirden.

Konsequenzen aus der
DIY-Problematik fiir die Berufs-
organisation

Wenn es den KL-Betrieben gelingen
sollte, durch eine aktive Betitigung im
DIY-Bereich den Kachelofenstudios und
Baumirkten kontra zu geben, dann darf
auch nicht der Hauch einer utopischen
[llusion aufkommen, man kénne das Rad
wieder zuriickdrehen, also daB diese Stu-
dios wieder verschwinden wiirden. Viel-
mehr miifite es mittelfristig bereits als ex-
trem hoher Erfolg gewertet werden, wenn
der Marktanteil dieser neuen Absatzmitt-
ler eingefroren werden konnte.

Es muB der freien unternehmerischen
Entscheidung des einzelnen Betriebsin-
habers obliegen, ob er sich fiir eine Strate-
gie im DIY-Markt entscheidet. Auf die
Gefahr, die handwerklichen Dienstlei-
stungen in den Hintergrund zu dringen
und damit nur noch quasi auf Knopfdruck
beim Do-it-Yourselfer unliebsame Pro-
bleme zu 16sen, sei eindringlich hingewie-
sen. .

Aufgabe der gesamten Branche zum
Problem Vertriebswege sollte es kiinftig
sein, einerseits der Offentlichkeit gegen-
iber stiarker die handwerkliche Leistungs-
fahigkeit und Unersetzlichkeit zu beto-
nen, jedoch auch jenen Betrieben die not-
wendige Unterstiitzung zu geben, die sich
fir eine marktorientierte Betriebspolitik
entscheiden.

Damit die Frage der Vertriebswege
nicht an den Verbinden vorbei, sondern
unter deren Mitarbeit geldst wird, sollte
ein entsprechender DIY-Orientierungs-
rahmen fiir die KL-Betriebe wie auch fiir
die Berufsorganisation erstellt werden,
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der auf einer zufriedenstellen
nach auBen hin glaubwiirdigen Losun

evtl. verbandsintern vorhandener gegen.
sdtzlicher Auffassungen basjert.

Es kann jedoch nicht Aufgabe ge; Be.
rufsorganisation und der verantwortungs_
bewuBten Branchenvertreter sein, geger,.
liber Betrieben den Weg zum Selbsteip.
bau ausdriicklich zu forcieren, denn d,.
durch wiirde ggf. eine an sich fiir gje ge-
samte Branche unbefriedigende Situation
noch friiher eintreten.

Wenn eine Entscheidung in Richtung
DIY fillt, dann miiBte jeder KL-Betriep
der sich auf Strukturéinderungen einstellt
von seiner Berufsorganisation und seinen’
Marktpartnern auf vorgelagerter Stufe
Informationshilfen erhalten wie z.B,
durch Marktanalysen, Werbematerialiep
und Sortimentsgestaltung.

Es wird auch in der Zukunft viele Be.
triebe geben, die, wirtschaftlich abgesi-
chert, ohne Teilnahme am DIY-Markt ge-
deihlich bestehen kénnen. Diesen Betrie-
ben gilt nur der herzlichste Gliickwunsch,
Aber eine nicht geringe Anzahl von Be.
trieben - wollen diese weiterhin die Exi.
stenz der Inhaber und Mitarbeiter in der
KL-Branche sichern - miissen sich
zwangslaufig auch in diesem neuen
Markt, dem DIY-Markt, betitigen. Und
das diirfte vielen von diesen nicht zum
Nachteil werden.

den und

Das Uberleben der handwerklichen
Fachbetriebe wird nicht alleine garantiert
durch Diskussion von z.T. kontroversen
Auffassungen in den Innungen, das Be-
sinnen auf Handwerkstradition und
Handwerkstugenden, auf Handwerksord-
nung und Handwerkskammer, auf die
Amtsstuben der mit der Uberwachung
der Schwarzarbeit beauftragten staatli-
chen Stellen, auf Richter in Schwarzar-
beitsverfahren, die zT. sich auch der
Dienste des Schwarzarbeiters bedienen/
aber auch DIY betreiben, auf dem Ruf
nach Beibehaltung des traditionellen Ver-
triebsweges und auf Absichtserklirungen
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, fiir die neuen Vertriebsformen wie
Kachelofenstudios, Baumarkte und dgl.
ein auf absehbare Zeit extrem freundli-
cher Markt. O
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