
■ Grünes Licht
Sanitec kauft Sphinx 
Die EG-Kommission hat der fin-
nischen Sanitec Limited Oy grü-
nes Licht für den Kauf der
holländischen N.V. Koninklijke
Sphinx Gustavsberg gegeben.
Damit dürfte der Deal nun per-
fekt sein. Vorangegangen war
ein offizielles Angebot von rund
120 Millionen Euro, das Sanitec
am 3. Juni 99 für 100 % der
Sphinx- Unternehmensanteile
machte und das vom Vorstand
und Aufsichtsrat von Sphinx
mitgetragen wird. Die neu ent-
standene Gruppe, zu der auch
Keramag, Koralle, Gustavsberg-
Armaturen, Allia, Scandispa,
Evac und Pozzi-Ginori gehören,
soll mit 8850 Mitarbeitern und
einem 1998er Gesamtumsatz
von über 850 Millionen Euro ei-
ne führende Rolle auf dem eu-
ropäischen Sanitärmarkt einneh-
men.

■ Vaillant
Göransson Nachfolger
von Johannsen-Roth
Dieter Johannsen-Roth, Ge-
schäftsführer der Vaillant
GmbH, wechselt zum Jahres-
ende in den Ruhestand. Seit
1989 in der Vaillant-Geschäfts-

führung für Finanzen verant-
wortlich, hat der jetzt knapp
Zweiundsechzigjährige am in-
ternationalen Ausbau maßgeb-
lich mitgewirkt. Zum neuen Fi-
nanzchef hat der Gesellschafter-
Ausschuß Claes Göransson
(Foto) berufen. Der 46 Jahre alte
Schwede ist seit Juni 1994 Fi-
nanzvorstand der Ford-Werke
AG in Köln. Seit insgesamt 22
Jahren für Ford tätig, hatte er zu-
vor in mehreren europäischen
Ländern Aufgaben im Finanzbe-
reich von Ford of Europe wahr-
genommen. In der neuen Zu-
sammensetzung mit dem gebür-
tigen Franzosen Dr. Michel
Brosset (Vertrieb), dem Schwe-
den Claes Göransson (Finanzen)
und Manfred Ahle (Entwick-
lung, Produkte, Produktion), der
mehrere Jahre in den USA tätig
war, spiegelt auch die Vaillant-
Geschäftsführung diese Interna-
tionalität wider.

■ Gestorben
Herbert Dehoust
Am 17. 11. 1999 starb Herbert
Dehoust in seinem 80. Lebens-
jahr. Er war Mitbegründer der
Firma Breuner & Dehoust
GmbH, Groß- und Einzelhandel
für Herde, Öfen und Eisenwaren.
1958 übernahm er zusammen
mit seiner Frau Ilse die Mila Me-
tallwerke in Leimen und legte
dort den Grundstein für das Un-
ternehmen Dehoust GmbH, das
heute an drei Standorten Lager-
behälter der unterschiedlichsten
Art aus Stahl und Kunststoffen
fertigt. Herbert Dehoust hat die
Entwicklung der sicheren Heiz-
öltanks aus Stahl und später aus
Kunststoffen entscheidend mit
beeinflußt.

■ Ideal Standard
Semnet kommt
Wolfgang Semnet (48) wechselt
zum 1. März nächsten Jahres in
die Chefetage von Ideal Stan-
dard. Als Marketing- und Ver-
triebsdirektor wird er für alle
drei Unternehmensbereiche Ar-
maturen, Keramik und Acryl
verantwortlich sein. Semnet ist
direkt Ideal Standard-Chef
Wolfram Wenzel unterstellt.

Wenzel: „Wir freuen uns auf die
Zusammenarbeit mit Semnet. Er
paßt hervorragend zu uns!“.
Den zukünftigen Job von Sem-
net machte bislang Achim Zim-
mer. Zimmer konzentriert sich
demnächst bei Ideal Standard
auf den Bereich Marketing und
betreut weiterhin einige Groß-
kunden. Im Team bleibt auch
Otto Stegen, der als Vertriebs-
leiter für den Außendienst ver-
antwortlich zeichnet. Die Ver-
triebsmannschaft komplettieren

Gerhard Scholz und Dieter Bau-
mert, wobei Scholz im nächsten
Jahr in den Ruhestand wechselt.
Semnet stand über 14 Jahre als
Geschäftsleiter Marketing und
Vertrieb bei der Mendener Ar-
maturenschmiede Kludi im
Lohn. Am 23. August erhielt er
dort die fristlose Kündigung.

■ Sanitärarmaturen
Auslandsplus kompen-
siert Inlandsminus
Während das Inlandsgeschäft
weiter das Sorgenkind der Sa-
nitärarmaturenindustrie bleibt,
zeigt sich der Export nach wie
vor in relativ guter Verfassung.
Hinter der Gesamtbilanz ver-
birgt sich nach den Worten von
Andreas Dornbracht aber eine
„weiter geöffnete Schere“ zwi-
schen Inlands- und Auslandsge-
schäft. Dabei hebt der AGSI-

Vorsitzende einen um 2,9 % (1.
Halbjahr) bzw. 5,8 % (3. Quar-
tal) reduzierten Stückabsatz auf
dem heimischen Markt hervor.
Ähnlich unbefriedigend war die
Umsatzentwicklung. Erst im 3.
Quartal konnte das Vorjahresni-
veau wieder erreicht werden.
Die stetige Besserungstendenz
bei den Verkaufserlösen im bis-
herigen Jahresverlauf sei indes
ein „konkreter Hoffnungsschim-
mer“.
Konstant kräftige Zuwachsraten
von 5–6 % prägen dagegen das
Bild bei den Auslandsumsätzen.
Dornbracht: „Erstmals in unse-
rer Geschichte übertrafen die per
Ende Juni 1999 auf 9,62 Mio.
Stück erhöhten Ausfuhren die
auf 9,37 Mio. Stück verringerten
Inlandsverkäufe“. 

■ Raychem HTS
Selbständige Firma
der Tyco-Gruppe
Im vergangenen Sommer ist
Raychem durch die Tyco Inter-
national Ltd., einem weltweit
führenden Industrie- und Dienst-
leistungsunternehmen, über-
nommen worden. Während ein-
zelne Betriebszweige der ehe-
maligen Raychem in bestehende
Unternehmen der Tyco integriert
wurden, ist für den Bereich In-
dustrie- und Bautechnik mit
Raychem HTS eine neue, selb-
ständige Firma gegründet wor-
den. Im Rahmen der Konzern-
struktur von Tyco International
Ltd. gehört die Raychem HTS
der Tyco Flow Control Group
an. Die neue Firma setzt im Be-
reich Temperaturhalte- und
Frostsysteme die erfolgreiche
Tätigkeit der ehemaligen Ray-
chem fort. Weitere Informatio-
nen gibt es im Internet unter
www.raychem.com.

■ Durchbruch
Weg für Solarstrom
freigemacht
Die Solarverbände BSE, DFS
und DGS erwarten im kommen-
den Jahr den Durchbruch für die
Stromerzeugung mit Sonnen-
energie. Grund ist die Entschei-
dung der Koalitionsrunde vom
Montag, die Vergütung auf 99
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Pfennig pro eingespeiste Kilo-
wattstunde Solarstrom anzuhe-
ben. Die Regierung hat nach An-
sicht der führenden Solarver-
bände an der Schwelle zum Jahr-
tausendwechsel einen wichtigen
Grundstein für den Umbau der
Stromversorgung gelegt.
Anfang des Jahres hatte die Bun-
desregierung mit dem 100 000
Dächer-Solarstrom-Programm
die Basis für die Marktein-
führung der Solarstromtechnik
gelegt. Trotz eines Wachstums
von 40 % bei der Installation von
Photovoltaikanlagen in diesem
Jahr wird das Programm jedoch
nicht als attraktiv genug einge-
schätzt. „Erst mit der erhöhten
Vergütung von 99 P/kWh wird
der Durchbruch bei der Markt-
einführung der Photovoltaik er-
reicht“, ist sich Gerhard Stryi-
Hipp, Geschäftsführer des Bran-
chenverbandes DFS sicher.

■ SHK-Branche
Trendbefragung 2000
Das Hamburger Marketing 
Management Team, Telefon
(0 40) 35713137, www.mmt-
hamburg.de, beschäftigt sich seit
Jahren intensiv mit aktuellen
Marketingthemen für Hand-
werk, Handel und die Industrie
„Rund ums Haus“. Für die
Trendbefragung 2000 wurden
insgesamt 1460 Handwerksbe-
triebe aus dem Postleitzahlenge-
biet 2 angeschrieben. Die Rück-
laufquote betrug 9%. Nachfol-
gend einige Ergebnisse aus der
SHK-Branche:
● Geschäftsentwicklung: Mit
der derzeitigen Geschäftsent-
wicklung sind 2,94% der be-
fragten SHK-Betrieben sehr zu-
frieden und 44,12 % zufrieden.
Allerdings sind über die Hälfte
(52,94 %) mit ihrer Geschäfts-
entwicklung überhaupt nicht zu-
frieden.

● Marktentwicklung: Nur
20,59 % der Befragten glauben,
daß die Marktentwicklung bes-
ser wird. 35,29 % denken, daß
die Marktentwicklung gleich
bleibt und 44,12% sind sich si-
cher, daß sie sich die Lage ver-
schlechtern wird.
● EDV: 76,47 % aller SHK-Be-
triebe haben ihre EDV-Anlagen
auf die „2000-Problematik
(Y2K)“ hin überprüft. 70,59 %
haben bereits die Umstellung
auf den Euro vorbereitet. 
● Internet: 52,94 % der be-
fragten SHK-Betriebe gaben an,
bereits mit einer eigenen
www.Domain im Internet prä-
sent zu sein. 35,29% der ande-
ren SHK-Betriebe sind definitiv
noch nicht so weit. 8,82 % sind
dabei und 2,94% konnten keine
Antwort auf die Frage geben.
● Werbebudget: 58,82 % der
SHK-Betriebe investieren weni-
ger als 2% vom Umsatz für
Werbeaktivitäten pro Jahr.
29,41 % geben zwischen 2 und
4 % vom Umsatz für Werbeak-
tivitäten pro Jahr aus und
11,76 % mehr als 4 % pro Jahr. 
● Aus- und Weiterbildung:
35,29 % der befragten SHK-
Betriebe gaben an, weniger als 
2 Seminare, 47,06 % zwischen
2 und 4 Seminare und 17,65 %
mehr als 4 Seminare pro Jahr zu
besuchen.
● Entlohnung: In 50% der
SHK-Betriebe erhalten die Mit-
arbeiter leistungsbezogene Pro-
visionen oder Prämien.
● Kundendatenbank: 47,06%
der befragten SHK-Betriebs-
inhaber gaben an, über eine Kun-
dendatenbank mit Potential- und
Marktdaten zu verfügen.
Die Ergebnisse der Trendbefra-
gung in der SHK-Branche für
das Jahr 2000 stimmen das Mar-
keting Management Team nach-
denklich: Über die Hälfte der
Betriebe sind mit ihrer derzeiti-
gen Geschäftsentwicklung nicht
zufrieden. Auch das Stim-
mungsbarometer für die zukünf-
tige Marktentwicklung steht auf
Sturm, da sich 44,12 % der Be-
fragten sicher sind, daß sich die
Marktentwicklung verschlech-
tern wird. 
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■ Rottweil
Gebäudeenergie-
berater 
Eine Aufstiegsfortbildung mit
Vermittlung branchenübergrei-
fender Kenntnisse bietet die Ge-
werbe-Akademie Rottweil (Ein-
richtung der Handwerkskammer
Konstanz) mit dem Lehrgang
„Gebäudeenergieberater im
Handwerk“. Durch diesen
Lehrgang werden qualifizier-
te Handwerksmeister aus ein-
schlägigen Bau- und Ausbau-
handwerken (Installateure und
Heizungsbauer, etc.) sowie Ar-
chitekten und Bauingenieure
auf die Anforderungen der ener-
getischen Sanierung des Gebäu-
debestands vorbereitet, wie sie
nach der anstehenden Energie-
einsparverordnung (EnEV) zu
erwarten sind. Der Kurs soll die
Teilnehmer in die Lage verset-
zen, eine energetische Gesamt-
betrachtung für Wohn- und ge-
werbliche Gebäude unter bau-
physikalischen, umweltrecht-
lichen und wirtschaftlichen
Gesichtspunkten durchzuführen.
Damit werden sie zu einer bran-
chenübergreifenden Energiebe-
ratung befähigt, was zusätzliche
Marktfelder eröffnet. Der Lehr-
gang umfaßt 250 Unterrichts-
stunden und findet in Teilzeit
statt; Beginn ist Ende Januar
2000. Nach bestandener Prüfung
vor der Handwerkskammer
Konstanz ist der Teilnehmer be-
rechtigt, den Titel „Gebäude-
energieberater im Handwerk“ zu
führen. Weitere Infos gibt es un-
ter Telefon (07 41) 5 33 70, Tele-
fax (07 41) 533737 oder eMail:
garw@hwk-konstanz.de.

■ Fraunhofer ISE
Verbesserung hochef-
fizienter Solarzellen
Für seine Diplomarbeit über die
Untersuchung eines wirkungs-
gradreduzierenden Defekts in
Czochralski-Silicium-Solarzel-

len erhielt Stefan Rein, Dokto-
rand am Fraunhofer ISE, den mit
3000 DM dotierten Gustav-Mie-
Preis der Fakultät für Physik der
Albert-Ludwigs-Universität, 
Freiburg. Für Solarzellen ist
monokristallines, mit dem Czo-
chralski-Ziehverfahren herge-
stelltes Silicium das führende
Ausgangsmaterial. 1998 hatte es
einen Anteil von 40 % an der 
Solarzellenproduktion, dicht ge-
folgt von multikristallinem Sili-
cium. Durch die Beseitigung des
metastabilen Defekts kann bei
gleichzeitiger Erhöhung der Trä-
gerlebensdauer eine Verbesse-
rung des Wirkungsgrades von
hocheffizienten Solarzellen um
8 und von marktüblichen Indu-
striezellen um 5% relativ er-
reicht werden. Aufbauend auf
Reins analytischer Arbeit ent-
wickeln die Forscher des Fraun-
hofer ISE jetzt Lösungen zur
Vermeidung dieses Defekts. Für
die Präsentation der dabei er-
zielten Ergebnisse – den Ersatz
des Dotierstoffes Bor durch Gal-
lium oder die Veränderung der
Hochtemperaturschritte in der
Prozeßtechnologie – wurde Dr.
Stefan Glunz, Leiter der Gruppe

Technologie hocheffizienter 
Solarzellen, anläßlich der 11. 
International Photovoltaics
Science and Engineering Confe-
rence in Sapporo, Japan, ein
Special Paper Award überreicht. 

■ DVGW/BGW
Gasfachliche Ausspra-
chetagung
Am 9. und 10. November fand
im Kongreßzentrum der Messe
Erfurt die GAT (Gasfachliche
Aussprachetagung) ’99 statt.
Rund 1400 Teilnehmer, vorwie-
gend aus dem Bereich Gasver-
sorgung, nahmen an dieser Ver-
anstaltung teil, auf der 27 Fach-
vorträge gehalten wurden. Eini-
ge davon waren auch für das
Installateur- und Heizungsbau-
er-Handwerk interessant. Hier-

unter besonders die über die Si-
cherheit von Gasanlagen gegen
Manipulationen sowie die Er-
fahrungen mit Kunststoffver-
bundrohren in Hausgasanlagen.
Bezüglich Manipulationssicher-
heit ist damit zu rechnen, daß der
Einbau von Gasströmungswäch-
tern und Gas-Sicherheitsstopfen
für Neuanlagen bzw. wesentli-
che Umbauten in den Anfang
kommenden Jahres neu erschei-
nenden Technischen Regeln für
Gasinstallationen (TRGI) vorge-
schrieben wird.  Außerdem wur-
de eine regelmäßige Wartung
von Hausgasanlagen gefordert.
In Anbetracht des Verhältnisses
der Gasverbrauchskosten zu den
Wartungskosten wird jedoch ein
längerer Wartungszyklus als
derzeit vorgesehen angestrebt.

■ Permatrade
Mehr Service für 
Profi-Partner
Ein siebenköpfiges Team unter
Führung von Dietmar Herrmann
widmet sich künftig der Betreu-
ung der Permatrade-Profi-Part-
ner. Mit Marktuntersuchungen
und Instrumenten zur Kunden-
akquisition wird die im vergan-
genen Jahr ins Leben gerufene
„Petri-Heil“-Initiative ausge-
baut. Rund 550 Sanitär-Installa-
tionsbetriebe nutzen inzwischen
die Angebote des Leonberger
Unternehmens.
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■ SBZ
In eigener Sache
Bereits seit über einem Jahrzehnt betreut Sylvia Joos die SBZ-Inserenten.
Mit viel persönlichem Engagement hat sie sich für „Ihre“ Kunden einge-
setzt. Zu vielen ihrer Ansprechpartner aus Agentur- und Industrieszene hat

sich im Laufe der Zeit ein freundschaftliches Verhältnis
entwickelt. Deshalb kommt der Abschied vom aktiven
Arbeitsleben denn auch nicht ganz ohne Wehmut. Doch
die Pläne für den „Unruhestand“ sind schon geschmie-
det. Für einen nahtlosen Übergang der Inserenten-
betreuung sorgt Carmen Welte, die sich bisher um an-
dere Verlagsobjekte verdient gemacht hat. Unter der
Telefon-Nummer (0711) 6 36 72-28 heißt es nun: 
„Welte – Gentner Verlag, guten Tag, was kann ich für
Sie tun?“

Wohlverdienter 
Ruhestand: 
Sylvia Joos (r.) –
Betreut 
jetzt die SBZ-Inse-
renten: 
Carmen Welte



■ Eisen-Fischer
125jähriges Jubiläum
Im Oktober feierte die Firma Ei-
sen-Fischer in Nördlingen ihr
125jähriges Betriebsjubiläum.
Mit den Warengruppen Sanitär,
Heizung, Stahl, ebenso wie Ei-
senwaren, Werkzeuge, Bauele-
mente, Küchen und Hausrat ist
Eisen-Fischer der führende 
Produktionsverbindungshändler
und Einzelhändler in Nord-
schwaben. 350 Mitarbeiter sind
in Büro, Lager, Vertrieb und
Dienstleistung beschäftigt. Mehr
als 80 % des Umsatzes werden
mit Handwerkern und Gewerbe-
betrieben getätigt. Zur Firmen-
gruppe gehören noch die Fischer
Bad & Bau in Heidenheim und
Eisen Seegerer in Crailsheim.
Beides sind rechtlich selbständi-
ge Unternehmen, die insbeson-
dere die Zielgruppen Installa-
tionsgewerbe, Stahlverarbeiter
und Baugewerbe bedienen.

■ Hüppe
Ersatzteilservice 
verbessert
Im Oktober 1999 begann Hüppe
mit der Einführung eines be-
schleunigten Ersatzteilbestell-
Services. Bestellt wird vom
Handwerker direkt bei Hüppe.
Das spart Zeit und minimiert das
Risiko einer Fehlbestellung. Ge-
liefert und berechnet wird wei-
terhin über den Fachgroßhandel.
Basis des Systems ist die soge-
nannte Identnummer, die sich
auf allen Produkten befindet und
als Code Auskunft darüber gibt,
um welches Produkt in welcher
Ausführung und auch aus wel-
chem Baujahr es sich handelt.
Neu ist, daß die Identnummer
jetzt gemeinsam von Kunde und
Installateur auf ein direkt mitge-
liefertes Ersatzteilblatt eingetra-
gen wird, das zusammen mit den

Garantieunterlagen vom Ver-
braucher aufbewahrt wird. Ziel
dieser Systematik ist es, so der
Bad Zwischenahner Hersteller,
die Abwicklung der 10jährigen
Nachkaufgarantie die Hüppe für
alle Produkte und Komponenten
gibt, sicher und transparent zu
machen. Rund 40 000 Bestellun-
gen für Ersatzteile und Zusatz-
ausstattungen werden pro Jahr
bei Hüppe abgewickelt. 97% al-
ler Ersatzteile sind laut Herstel-
lerstatistik innerhalb einer Wo-
che beim Besteller.

■ Ideal Standard
Bringt Oberflächen-
beschichtung Idealplus
Noch in diesem Jahr liefert Ideal
Standard Keramik mit der auf
Nanotechnologie basierende
Oberflächenbeschichtung Ideal-
plus in den deutschen Markt. 
Dabei kommt ein vom Techno-
logiekonzern 3M entwickeltes
Verfahren zur Anwendung, bei
dem die Teile bei einer Tempe-
ratur von über 200 °C noch ein-
mal beschichtet werden. Ideal
Standard gibt bei Einhaltung der
Pflegehinweise und normaler

Nutzung 5 Jahre Garantie und
rechnet mit einer Haltbarkeit von
ca. 20 Jahren. Die Funktions-
weise erklärt das Bonner Unter-
nehmen wie folgt: „Durch die
Beschichtung entsteht eine nied-
rige Oberflächenenergie, so daß
Schmutz und Kalk keine Haf-
tungsgrundlage finden. Daher
ziehen sich Flüssigkeiten zu
größeren Tropfen zusammen.
Die fließen leichter ab und neh-
men alle gelösten Rückstände
zuverlässig mit.“ Unabhängig
von Modell und Größe beträgt
der Preis 84,– DM je beschich-
tetem Teil. Beim TÜV hat Ideal
Standard sich die Eigenschaften
schmutzabweisend, reinigungs-
freundlich, langlebig und farb-
neutral mittlerweile bestätigen
lassen.

■ 25 Jahre
Purmo AG, Hannover
Ende Oktober beging die Purmo
AG ihr 25jähriges Bestehen. Das
dem finnischen Mischkonzern
angehörige Unternehmen produ-
ziert Kompaktheizkörper und
Fußbodenheizungen und blickt
auf eine erfolgreiche Tätigkeit
zurück. Die Purmo AG gehört
dem größten Konzernbereich
Rettig Heating Group an, der mit
fünf Heizkörper-Produktions-
werken in Finnland, Irland, Bel-
gien, Deutschland und Polen
vertreten ist. 1998 konnte ein
Umsatz von 460 Mio. DM rea-
lisiert werden. Weitere Bereiche
sind die Aluminiumindustrie,
die Schiffahrt, die Brauerei- und
Getränkeindustrie sowie der In-
vestmentbereich. In Purmo, ei-
nem kleinen Ort in der Nähe von
Jakobstad/Finnland, wo die Not-
wendigkeit einer technisch effi-
zienten Heizung ein elementares
Bedürfnis darstellt, liefen vor
rund 35 Jahren die ersten Heiz-
körper vom Band. Als die Fin-
nen, die bereits zuvor sporadisch
den deutschen Markt belieferten,
1974 einen festen Vertriebspart-

ner suchten, ahnten sie nicht, daß
Deutschland binnen weniger
Jahre zu einem wichtigen Stand-
bein der Rettig Heating Group
werden würde.

■ Handwerksgesellen
22,35 DM ist der
Durchschnittslohn
Wie das Statistische Bundesamt
mitteilt, verdienten die Gesellen
im deutschen Handwerk im Mai
1999 durchschnittlich 22,35 DM
je Stunde; das waren 1,9 % mehr
als im Mai 1998. Auf den höch-
sten Stundenverdienst kamen die
Maler und Lackierer mit 23,32
DM, gefolgt von den Gesellen
im Gas- und Wasserinstallateur-
gewerbe mit 23,06 DM. Am we-
nigsten verdienten die Bäcker
mit 20,26 DM, denen zugleich
mit 40,5 Stunden die längste
Wochenarbeitszeit bezahlt wur-
de. Das war rund eine Stunde
mehr als im Durchschnitt (39,4
Std.). Im früheren Bundesgebiet
erreichte der durchschnittliche
Bruttostundenverdienst der
Handwerksgesellen 24,15 DM
bei einer Wochenarbeitszeit von
39,2 bezahlten Stunden. In den
neuen Ländern und Berlin-Ost
kamen die Handwerksgesellen
auf 16,47 DM und damit auf
68 % der Westverdienste bei
durchschnittlich 40,4 bezahlten
Wochenarbeitsstunden.

■ Josten
Verabschiedet sich als
Baumarkt-Lieferant
„Die Luft wird dünner, die Mar-
gen sind nicht mehr auskömm-
lich“. Hugo Petersmann, Ge-
schäftsführer der Neusser Josten
Sanitärprodukte GmbH, zieht
zum Jahresende einen Schluß-
strich als Baumarkt-Lieferant.
Per Kundenrundschreiben vom
28. Oktober teilte das Unterneh-
men mit, daß es sich aus allen
Baumarktaktivitäten zurück-
zieht und das Geschäft komplett
auflöst.
Josten ist ein Familienunterneh-
men mit 170jähriger Tradition.
Es betreibt sowohl Groß- als
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Hüppe-Marketingleiter Ewald
Kunsch: 97 % der Ersatzteile sind
innerhalb einer Woche beim 
Besteller



auch Einzelhandel in der SHK-
Branche, hat eine große Bad-
ausstellung und ein Gartencen-
ter. Seit rund 15 Jahren beliefert
Josten auch Baumärkte über die
Tochter Sanitärprodukte GmbH.
Ein Gemischtwarenladen, der
Mitglied im DGH ist und der
Einkaufskooperation UHT an-
gehört. Doch nicht die strengen
Gralshüter der Dreistufigkeit
trieben Josten aus dem Bau-
markt, sondern allein wirtschaft-
liche Zwänge. „Wir haben im-
mer mit offenen Karten ge-
spielt“, so Petersmann, „unsere
Aktivitäten im Baumarkt wur-
den akzeptiert. Bis auf Praktiker
und Globus belieferten wir sämt-
liche Baumärkte“. Doch die
Trauben hängen auch im DIY-
Geschäft immer höher. Die Kon-
zentration in diesem Bereich
führt zu einem Preisdruck, der
bei gleichzeitig erheblich gestie-
genen Serviceanforderungen
nicht mehr rentabel ist. Zumin-
dest für ein Unternehmen in der
Größenordnung von Josten. Die
Unternehmensaktivitäten Groß-
und Einzelhandel sind durch die-
se Geschäftsaufgabe nicht tan-
giert.
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Beiträgen bitte möglichst per
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SBZ-Redaktion,
Forststr. 131,70193 Stuttgart

Leserbriefe,

eMail  sbz@shk.de
Telefax  (07 11) 63 67 27 43

Mit ihren Zenio-Aktivitäten
hatte sich die Hansgrohe AG
im Verlauf dieses Sommers
mächtig ins Zeug gelegt. So
wurden kurzerhand die Hand-
werker des I-Club vor den
Karren gespannt und eine vor-
formulierte Schiltacher Reso-
lution verabschiedet. Dies
sollte letztlich die Plazierung
der Zweitmarke Zenio im
Baumarkt und die Focussie-
rung der Hansgrohe-Produkte
im klassischen Vertriebsweg
zur Folge haben. „Wir fügen
uns den Wünschen der Hand-
werker, die letztlich unsere
Produkte verkaufen“, hieß es
noch vor einem halben Jahr in
einem SBZ-Interview. 

Doch offensichtlich haben die
Schiltacher die Rechnung
ohne den Wirt gemacht. Auf
Drängen des Großhandels
wurde das Zweitmarkenkon-
zept – unmittelbar vor der

Mitgliederversammlung des
DG-Haustechnik Ende Okto-
ber – gekippt. Wie schwer die-
se Entscheidung gefallen ist,
zeigt daß Hansgrohe nach die-
ser großen Offensive im Som-
mer jetzt lediglich eine lapi-
dare 8-Zeilen-Pressemittei-
lung mit fast vierwöchiger
Verspätung herausgegeben
hat. 
Offensichtlich will man die
Aktion möglichst schnell ver-
gessen machen. Deshalb wur-
de wohl auch ein Interview-
wunsch der SBZ-Redaktion
abschlägig beschieden. Will
die Geschäftsleitung um Otto
Schinle ihre strategischen
Fehler unter den Tisch keh-
ren? So wurde der Öffentlich-
keit noch im Sommer 1999
suggeriert, daß sich 80 % der
Großhändler in einer Umfrage
für die Plazierung der Zweit-
marke Zenio im Baumarkt
ausgesprochen haben. Doch

dies stimmt so nicht. SBZ-Re-
cherchen haben ergeben, daß
weder die Geschäftsführun-
gen der großen Handelshäuser
noch die der Großhandels-
gruppierungen für das Zenio-
Projekt votiert haben. 
Um die SBZ-Leser besser in-
formieren zu können, hätten
wir diese und viele andere
Punkte gern in einem persön-
lichen Gespräch näher erläu-
tert. Aber Geschäftsführer
Otto Schinle lehnte dies kate-
gorisch ab. Zuvor hatten wir
im September um eine ge-
meinsame Gesprächsrunde
mit dem Großhandel gebeten.
Auch damals kam aus
Schiltach eine Absage. Doch
selbst im Schwarzwald hinter
den sieben Bergen gilt das al-
te Sprichwort: Wer A sagt
muß auch B sagen. Es bleiben
trotzdem folgende Fragen:
● Hat Hansgrohe diese Groß-
händlerumfrage einfach nur
dilettantisch durchgeführt
oder wurden die Ergebnisse,
„geschönt“?
● Ist die Vermarktung einer
Zweitmarke über den Bau-
markt für den traditionellen
Vertriebsweg schädlich oder
kann sie als Regulativ wirken?
● Werden wir auch künftig
die Produkte der Hansgrohe
AG in den Baumärkten fin-
den?
● Wollte man es mit dem Ze-
nio-Projekt auf eine Macht-
probe mit dem Großhandel
ankommen lassen, um sich
Freiräume für weitere Akti-
vitäten zu schaffen? 
● Was geschieht jetzt eigent-
lich mit der von Richard Gro-
he geführten Tochtergesell-
schaft Zenio SA? 
Es würde sich doch lohnen
diese, und noch ein paar an-
dere Punkte in einem Inter-
view zu erörtern, oder meinen
Sie dies nicht auch, liebe Le-
ser? Wenn Sie weitere Fragen
an Hansgrohe haben, dann
schreiben Sie uns einfach!

■ Hansgrohe
Zenio: Beerdigung dritter Klasse

Im Musterkoffer liegt die eigentlich fürs Handwerk reservierte
„New Generation“; davor die ursprünglich für den Baumarkt vor-
gesehene Zenio 100 bis Zenio 500. Was passiert nun mit Zenio
und welche Handduschen besorgen sich künftig die Baumärkte?


