@ussitzen
unmoglich

zur ISH présentierten Produktinnova-

tionen im Riicken misste die Branchen-
stimmung eigentlich prima sein. Doch unge-
tribt sind die Freuden nicht. Um den Preis zu
dricken, kommt der Endverbraucher immer
haufiger auf seinen Installateur zu und kon-
frontiert ihn mit aggressiven Internetangebo-
ten. So schrieb uns beispielsweise Handwerks-
kollege Heiko Hottenrott aus Hannover: ,In
den letzten Monaten haufen sich die Preisan-
fragen der Kunden und Architekten, die zu ih-
ren Faxanfragen gleich die Seitenausdrucke
der Internethandler nebst Preisangaben mit
beilegen.” Ganz gleich, ob Armaturen, Kera-
mikteile, Wannen, Badmobel, Accessoires
oder Splilkdsten: Der Preis ist heiR. So bietet
Branchenkrosus Megabad Endverbrauchern
beispielsweise den 60er Keramag Renova
Nr. 1-Waschtisch fiir 61 Euro, die Hansgrohe
Talis S fiir 79 Euro, die Dornbracht Tara Wasch-
tisch-Einlochbatterie fiir 250 Euro, der Axor
Starck Classic-Einhebel-Waschtischmischer fiir
239 Euro oder den Geberit Duofix-UP-Spiil-
kasten fiir 129 Euro an. Die Liste der Grausam-
keiten lasst sich beliebig verlangern.
Bei Rabatten von teilweise tiber 45 % auf den
Listenpreis kdnnen Endverbraucher bei Mega-
bad oft glinstiger einkaufen, als der Handwer-
ker bei seinem GroBhandler. Vom Endverbrau-
cher mit diesen Preisen konfrontiert, wird ver-
sucht, mit Leistungen wie Garantie, Service
etc. dagegenzuhalten, um nicht als Abzocker
im Geddchtnis des Kunden verankert zu blei-
ben. Trotz dieser geballten Argumentations-

Einen konjunkturellen Frithling und die

SBZ 9/2007

kiinste schauen Handwerker immer hdufiger
in die Rohre. Kein Wunder bei Preisen, die dop-
pelt so hoch wie das Internetangebot sind.

Was lauft hier schief? Den Weg in die Inter-
netshops findet die Ware uber klassische
GroRhéndler. Spricht man die betreffenden
Unternehmer auf die Problematik an, hort
man Sprlche wie ,Wenn ich es nicht mache,
macht es ein anderer ..." Fast im gleichen
Atemzug wird dann noch darauf verwiesen,
dass es die Hausmarke mit Sicherheit nicht im
Internet gibt.

Bisher hat die Industrie keinen Weg gefunden,
dieses Preisdumping zu unterbinden. Doch
der Leidensdruck, insbesondere fiir die Mar-
kenindustrie, wird zunehmend groRer. Denn
wegen des Internetverkaufs wird unter dem
Strich keine Armatur mehr verkauft, sondern
lediglich die Marge gedriickt. Das hat zur Fol-
ge, dass immer mehr Handwerker auf Herstel-
ler ausweichen, die im Internet nicht prasent
sind, oder sich auf das Hausmarkenangebot
des GroRhandels einlassen.

Laufen haben dies erkannt und versu-

chen mit dem Entzug der Bildrechte dem
Internetangebot entgegenzusteuern. Doch
scheint dies den Ehrgeiz fiir besonders preis-
aggressive Angebote nur anzukurbeln. Und
ein Produktfoto firs Internet ist schnell ge-
macht. Der Warenfluss zum Internet-Anbieter
ist zwar fur den Hersteller nachvollziehbar. Je-
doch kann die Industrie keinem GroRhéndler
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vorgeben, an wen er zu verkaufen hat und an
wen nicht. Das Wettbewerbs- und Kartellrecht
stehen dem entgegen. Personliche Gesprache
und Appelle mit Shop-Betreibern helfen aber
meist auch nicht weiter.

och was tun? Als einzig wirksames
DMitteI bleibt der Industrie eigentlich

nur, die Konditionen der GroBhandler
zu kiirzen, die die Internetplattformen versor-
gen. Doch das traut sich angesichts moglicher
wirtschaftlicher Folgen offensichtlich (noch)
niemand.
Aussitzen lasst sich das Thema Internet-Dum-
ping jedoch nicht. Der Preisvergleich und die
Informationsbeschaffung via Internet gehort
heute einfach zum téglichen Leben dazu. Dies
meint zumindest

lhr

LA Solbitbnoncen

Dirk Schlattmann
Handwerksmeister und
SBZ-Chefredakteur

PS: Was erleben Sie eigentlich in der téglichen
Praxis? Wie sollen sich die Hersteller verhal-
ten? Schreiben Sie einfach an leserforum@
sbz-online.de. Die SBZ verschafft lhrer Mei-
nung Gehdr.



