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Mit drei Produktreihen, darunter
der neue Spiulkasten, und einer
breit angelegten Info-Offensive
wollen die Pfullendorfer der all-
gemein unbefriedigenden Umsatz-
situation begegnen und frischen
Wind in den Markt bringen
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Den Badermarkt im Auge
tat sich der Kohler-Konzern
1998 mit Obi zusammen.
Jetzt suchen die Amerika-
ner zusatzlich Kontakt zum
Fachhandwerk. Egal wie
man dartber denkt — man
sollte zumindest wissen,
was sich da am deutschen
SHK-Markt tut
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Der dritte Teil unseres Beitrags
zur EnEV geht auf Unterstit-
zungsmaldnahmen zu deren Um-
setzung ein und fal3t die zentra-
len Veranderungen fiir die Bran-
che zusammen
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Rating: Experten schatzen,
dal jeder zehnte Betrieb im
Handwerk derzeit eine Eigen-
kapitalquote von unter 10 %
hat. Um so gréRBere Bedeu-
tung haben Kredite. Kiinftig
werden sie von einem Rating
abhangig gemacht und nur
mit erheblichen Risikoauf-
schlagen im Zins gewahrt

oder verlangert 52




