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Die DG Haustechnik plant, die Fach-
ausstellungen des Großhandels künftig
für den Verkauf an Endverbraucher zu
öffnen. Ist dies auch im Sinne des
Handwerks? Wir haben dazu in SBZ
15/16 einige Fragen an 
unsere Leser aus dem
SHK-Handwerk gestellt.
Die Umfrage-Ergebnisse
lesen Sie ab Seite

Der Produktbereich der Badmö-
bel hat sich immer noch nicht zu
voller Marktpräsenz entfaltet,
obwohl sie als Geheimtipp inner-
halb der Ausstattungsprodukte
im Bad gelten. Wir befragten die
Marktführer nach ihrer Ein-
schätzung und den
Perspektiven für
Handel und Hand-
werk

Kurz vor der großen Sommerpause
kam in Sachen Produktneuheiten
noch einmal Bewegung ins Bade-
zimmer. Viele Hersteller betreiben
Modellpflege, variieren erfolgreiche
Produkte und bringen zusätzliche
Größenvarianten heraus
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Viele Hersteller unternehmen im-
mer umfangreichere Anstrengungen
im Bereich der Wartung. Motto:
„Wer ein Produkt baut, der soll es
auch pflegen“. Warum Hans Peter
Sproten, GF des Fachverbandes
NRW, diese Bestrebungen
als kritisch einstuft, er-
fahren Sie ab Seite 54


