INTERVIEW W

Fachgesprdch mit Bette-Geschéftsfihrer Fritz-Wilhelm Pahl

Individualitat durch Flexibilitat

sche Stahlwannenhersteller Kaldewei

Uber den Umweg Villeroy & Boch
seinen Konkurrenten Bamberger doch noch
Ubernahm, hatte das nicht nur weitreichen-
de Auswirkungen auf dieses Marktsegment
in Deutschland, sondern auch auf den da-
mit einzigen verbleibenden inlandischen
Wettbewerber Bette*. AulRerdem sind die
Marktanteile von Stahl- und Acrylwannen
momentan — allerdings scheinbar mit um-
gekehrten Vorzeichen — wieder in Bewe-
gung gekommen. Die SBZ-Redaktion
sprach  mit Fritz-Wilhelm Pahl, dem
geschéftsfihrenden  Gesellschafter  des
Stahlwannenherstellers Bette Uber seine
Einschézung zur Lage der Branche, das
mittelsténdische Unternehmen, die Wetthe-
werbssituation, die wirtschaftliche Ent-
wicklung sowie Uber die Zukunftsplanung
des ostwestfalischen Stahlemailwannenher-
stellers.

q IsEnde |etzten Jahres der grofite deut-

SBZ: Welche Auswirkungen hat die Bam-
berger-Ubernahme durch Kaldewei aus |h-
rer Scht?

Pahl: Die Konzentration hat einen gewalti-
gen Schritt nach vorn getan — ein Grof3er ist
noch grofRer geworden. BegrufRenswert ist,
dal3 der Marktfuhrer den von ihm begonne-
nen Preiskrieg inzwischen beendet hat.

SBZ: ...und fur Ihr Unternehmen?
Pahl: Ich habe mich selten so einsam ge-
fuhlt, wie bei der Nachricht, dal3 Kaldewei
Bamberger gekauft hat. Nun sind wir allein,
David gegen Goliath. Wir missen uns noch
mehr anstrengen, um unsere Unabhangig-
keit zu erhalten.

SBZ: Was heifdt David gegen Goliath? Wie
ist denn Ihre derzeitige Position am deut-
schen Stahlemailwannenmarkt?

Pahl: Wir konnen je nach Produktmix
etwa 600 000 bis 700 000 Bade- und Dusch-
wannen pro Jahr fertigen. Die Kapazitét von
Kaldewe sehe ich bel rund 1,8 Millionen
Einheiten und die von Bamberger bel
800 000.
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Y Nun sind wir allein,
David gegen Goliath

SBZ: Sonst gibt es keine weiteren Wettbe-
werber?

Pahl: In Europagibt es aul3er Kaldewei und
uns mit Merloni/Ariston in Italien und Ro-
ca in Spanien eigentlich nur noch zwel
Stahlwannenhersteller, die mit ihrer Jahres-
kapazitét von jeweils rund einer Million
Wannen internationale Bedeutung haben.
Sie haben immer wieder ver-
sucht, einen Full in den at-
traktiven deutschen Sanitér-
markt zu bekommen. Der
Durchbruch gelang 1990 nach
der Wiedervereinigung, alsdie
deutschen Werke die Nachfra-
ge nicht befriedigen konnten.
1996 wurden rund 150 000
Stahlwannen  haupts&chlich
von Merloni/Ariston importiert.

SBZ: Wie reagieren ihre Vertriebspartner
darauf, daf? nur noch zwei inléndische Un-
ternehmen am deutschen Stahlwannen-
markt vertreten sind?

Pahl: Jede Konzentration auf Herstellersei-
te fordert beim Kunden die Sorge der Ab-
hangigkeit. Als kleinerer der zwei verblei-
benden deutschen Wettbewerber spliren wir
deutliche Sympathie bei Handel und Hand-
werk. Aber auch die beiden auslandischen
Hersteller bieten sich sehr geschickt als Al-

ternative an. Bei den in Deutschland nach
wie vor bestehenden Uberkapazitéten sehe
ich jedoch Uberhaupt keine Notwendigkeit
far Importe.

SBZ: Das dirfte den ausléandischen Anbie-
tern zZiemlich egal sein. Wie macht sich de-
ren Prasenz und die Konzentration denn bei
Ihren Unternehmenszahlen bemerkbar?

Pahl: Nattrlich hat der Wannenkrieg 1996
auch bei uns Spuren hinterlassen. In der
Summe waren wir jedoch mit Umsatz und
Ergebnis zufrieden, weil wir unseren Antell
auBerhalb der niedrigpreisigen Kampfmo-
delle ausbauen konnten. Konkret betrug der
Umsatz 88 Millionen DM mit einem gleich-
bleibendem Exportanteil in Hohe von rund
37 Prozent des aktuellen Umsatzes. Starke
Auslandsmérkte sind fur uns Holland, wo
wir mit Abstand Marktfihrer sind, Skandi-
navien, wo wir die Stahlwannen fur Gu-
stavsberg fertigen, England und die
Schweiz, wo wir intensiv mit dem lokalen
Hersteller Schmidlin zusammenarbeiten.

SBZ: Und wie wird Bette in diesem Jahr
abschliefzen?

Pahl: Mit einem leicht einstelligen Wachs-
tum in Deutschland und im Export haben
wir das Jahr 1997 optimistisch geplant.
SBZ: lhr Optimismus kann aber nicht nur
auf dem Kunden-Sympathiebonus basieren.
Heutzutage geht doch alles Uber den Preis.
Kann Bette da mithalten?

Y Hausmarken sind ein Pro-
blem, wenn die Industrie zur
Werkbank des Handlers de-
gradiert wird

Pahl: Wir hatten nie die Chance, Uber den
Preis zu verkaufen. Kaldewei war immer
preisaggressiver und billiger. Deshalb muf3-
ten wir uns durch Individualitét der direk-
ten Vergleichbarkeit entziehen. So fertigen
wir heute mehr als 150 verschiedene For-
men und Grofken in mehr als 500 Farben.
Dabei kénnen wir jeden Tag jede Form mit
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jeder Farbe kombinieren und liefern in der
Regel bis Mittwoch der der Bestellung fol-
genden Woche. Auferdem wollen wir mit
der Wannenrandzarge, speziellen Montage-
fiRen und mit mal3geschneiderten Wannen
Install ationsprobl eme des Handwerks | Gsen.

SBZ: Konnen andere das nicht auch?

Pahl: Vielleicht war esfir Betteein Gliicks-
fall, da’ wir zu Beginn Kapital und Kraft
durch Kreativitét ersetzen mufdten. Da wir
keine Pressen kaufen konnten, entwickelten

). .. hat der
,Wannenkrieg* 1996
auch bei uns Spuren
hinterlassen

wir eine eigene Umformtechnik, konstru-
ierten und bauten unsere vollautomatischen
Pressenstral’en selbst. Die daraus resultie-
rende Flexibilitét von Fertigung und Logi-
stik missen Wettbewerber erst mal aufho-
len.

SBZ: Vor Nachahmern haben Se also kei-
ne Angst?

Pahl: Sie sind die beste Bestatigung fur den
Erfolg. Auf den Vorsprung kommt es an.
Und den wollen wir durch Kreativitét bei-
behalten. So konnen wir beispielsweise
sechs neue Tiefziehwerkzeuge pro Jahr in
unserem Werkzeugbau herstellen. Damit er-
weitern wir unsere Modellpalette sténdig.

SBZ: Kann man vom relativ kleinen
Segment der Individualldsungen le-
ben?

Pahl: Ja, denn es ist gar nicht so
klein. Niedrig sind allenfallsdie Los-
groRen je Modell. Wir erwirtschaften
unseren Umsatz mit mehr as 50 000
verschiedenen Bade- und Dusch-
wannen. Und genau das ist die Basis
des Erfolges.

SBZ: Fertigen Se auch Hausmarken fir
Handel shauser?

Pahl: Seit mehr as 10 Jahren stellen wir
das Modell Valetta, eine Bade- und Dusch-
wannenkombination im oberen Marktseg-
ment, fr die 1SG her. AuRRerdem liefern wir
seit einigen Monaten die Modellreihe Star-
line an die UHT-Gesellschaften. Hier han-
delt es sich nicht um eine Hausmarke, son-
dern um eine exklusive Vertriebsvereinba-
rung. Generell sehe ich in der Hausmar-
kenfertigung erst ein Problem, wenn ihr
Anteil so grof3 wird, daf3 das Industrieun-
ternehmen zur Werkbank des Hausmarken-
herstellers degradiert wird.
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SBZ: Wird es zugunsten ausgefallener De-
signerwannen bald keine,, normalen* Wan-
nenformen mehr geben?

Pahl: In Zukunft wird es wohl nicht mehr
so0 sehr darauf ankommen, noch schonere,
designorientiertere Wannenmodelle zu ent-
wickeln. Vielmehr missen wir den Stellen-
wert unserer Bade- und Duschwannen durch
einen besseren Gebrauchsnutzen erhéhen.

SBZ: Eine Chance fur die Sahlwanne?
Kann sie dadurch auf Kosten der Acryl-
wanne Marktanteile wettmachen?

Pahl: Hat sie schon langst. Noch vor finf
Jahren wurde ich haufig gefragt, ob die
Stahlwanne eine Zukunft hat. Bei meinen
Antworten fiihlteich mich wie ein eéinsamer
Prediger in der Wiste. Heute ist das kein

... splren wir deutliche
Sympathie bei Handel und
Handwerk

Thema mehr. Wir haben bewiesen, dal? die
Modellvielfalt von Acrylwannen mit ihren
geringen modellabhangigen Investitionsko-
sten, auch in Stahl zu realisieren ist. Die da-
zu notwendige Fertigungstechnik beherr-
schen aber nur die beiden deutschen Her-
steller. Ariston und Roca entschieden sich
im hochwertigen Bereich fir den Werkstoff
Acryl.

» Wir werden kein
Allround-Duschab-
trennungshersteller

SBZ: KirZich ergéanzten Se lhr Programm
um Duschabtrennungen. Haben Sehier von
den auslandischen Komplettanbieter ge-
lernt?

Pahl: Bei speziellen Anwendungsféllen
werden Wannen und Abtrennungen zu ei-
ner Einheit. Deshalb haben wir Duschab-
trennungen ins Programm aufgenommen.
Wir beschrénken uns aber auf Echtglasmo-
delle fur unsere Wannenformen, werden al-
so kein Allround-Duschabtrennungsherstel -
ler.

SBZ: Die urspringlich angekiindigte
Komplettlieferung der Duschabtrennungen
durch Schiico war wohl nicht das Gelbe vom
Ei?

Pahl: Wir haben die Schwierigkeiten un-
terschétzt. Schiico verfigt zwar Uber eine
hohe Kompetenz in Glas und Aluminium,
ist aber auf Stiickzahlen ausgelegt und kann
unseren Anspriichen an eine flexible Klein-
serienfertigung innerhalb des gesteckten
Preisrahmens nicht nachkommen. Also ha-
ben wir den Plan des Komplettbezuges auf-
gegeben und die Montage der Duschab-
trennungen nach Delbriick verlegt.

SBZ: Inwieweit macht eine weitere Ergan-

2ung der Produktpalette fir Se Snn?

Pahl: Wir verstehen etwas von Stahlver-
formung und Emaillierung. Das wer-
den wir weiter ausbauen. Eine Not-
wendigkeit fir die Erweiterung der
Produktpalette sehe ich zur Zeit
nicht.

SBZ: Zum Schlul® wollen wir noch

die wahren Griunde fur den ISH-

Messeauftritt von Bette in Schutt und
Asche wissen. War’ s Bescheidenheit, woll-
ten Se auffallen oder fehite einfach das
Geld fir einen anstandigen Sand?
Pahl: Damit wollten wir den Zwang zu noch
schoneren, aufwendigeren und teureren
Messestanden durchbrechen und zur gebo-
tenen Bescheidenheit zuriickkehren. Natir-
lich wollten wir auch auffallen und unter-
streichen, dald wir anders sind. Einige Be-
sucher haben unsere Standkonzeption ent-
schieden abgelehnt, viele waren jedoch
begeistert. Im Ubrigen war der Stand nicht
nennenswert billiger as der der Vorjahre.

SBZ: Dann ware das auch geklart. Vielen
Dank fir das Gesprach.
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