T e— B

B1826 64. Jahrgang | Ausgabe 1 | Januar 2018 | www.boden-wand-decke.de

Parkett
Decklamellenloslésungen
beschéaftigen noch immer

Quo vadis Bodenlegerhandwerk?
Wie Verdnderungen in Handel und
Industrie den Verarbeiter fordern

Forum Handwerk
Das sind die Themen 2018

Domotex und Casa

Das Fullbodenmagazin fur Handwerk und Handel Erste Trends zu den Januarmessen

objectflor

Your Flooring Partner

EXPONA DOMESTIC
Neue Boden - Neues Partner-Konzept

lhr Plus
fur Erfolg mit System




Quo Vadis Bodenlegerhandwerk?

Mit wenigen viel

verdienen

In welchem Zustand befindet sich das bodenlegende Handwerk an der Schwelle zum
Jahr 20187 Ist seine hohe fachliche Kompetenz noch gefordert? Hat es in Grohandel
und Industrie noch verlassliche Partner? Oder muss es sich neu aufstellen?

enn in wenigen Wochen wieder

die Hannover Domotex ihre Pfor-

ten offnet, lohnt es sich, vor allem
das Angebot an Bodenbelagen, Verlege-
werkstoffen und Werkzeugen genauer un-
ter die Lupe zu nehmen und auf seine ,Pro-
fitauglichkeit” hin. zu untersuchen. Zu er-
warten ist namlich, dass sich die Simplifizie-
rungstendenzen auf Angebotsseite weiter
fortsetzen werden. Modulare Belage, die
Vater und Sohn mal eben am Wochenende
zusammen verlegen kénnen und Verlege-
werkstoffe, die anwendungstechnische
Fehler groRzlgig verzeihen, sind bereits
heute feste Sortimentsbestandteile.

Unter dem Slogan ,leicht, sicher und ri-
sikolos zu verarbeiten” lassen Sie mitunter
Zweifel an der vielzitierten Profitreue der
Hersteller aufkommen. ,Die Industrie gibt
sich ja ganz gern handwerkernah und be-
hauptet Uberwiegend, ihre Produkte aus-
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schlielich an den professionellen Hand-
werker zu vertreiben. Wenn man dann Uber
die Messe geht stellt man fest: ,Die entwi-
ckeln am Handwerk vorbei’, sagt der Be-
rufssachverstandige und Inhaber des Kob-
lenzer Institutes fur FuRbodentechnik, Nor-

dass es immer auch Stimmen im Handwerk
gibt und gegeben hat, die von der Industrie
einfachere und anwendungssichere Verle-
gesysteme fordern. ,Wir haben das so man-
ches Mal provoziert”, meint Richard Kille
vom Kolner Institut flr FuRboden und

.Die Last der Ausbildung tragen die Meisterbetriebe.”
Norbert Strehle

bert Strehle. Viele Verlegewerkstoffe seien
so konzipiert, dass ihre Anwendung nicht
zwingend den Profi voraussetzt. Eine Ent-
wicklung, die freilich nicht neu ist. ,Das
Handwerk hétte seinerzeit nie ein Klicksys-
tem gebraucht, profitiert hat davon die
DIY-Branche”, sagt Strehle. Umgekehrt soll-
te allerdings nicht verschwiegen werden,

Raumausstattung. ,Haben wir nicht seiner-
zeit die Zwei-Meter-Bahnenware beim Tep-
pichboden unter Verweis auf zu viele Nahte
abgelehnt”, fragt Kille?

Eine zweischneidige Sache ist das. Aktu-
ell bescheren modulare Belage, selbst wenn
diese als Teppich- und PVC-Designplanken
auf HDF-Trager oder als lose verlegbare Al-




Links: Machen sich Gedanken,

wie es mit dem bodenlegenden Hand-
werk weiter geht. V.L.: Udo Herrmann,
Norbert Strehle, Richard Kille, Stefan
Heinze und Bernhard Lysser. Archivbild: bwd

ternativen daherkommen, dem professio-
nellen Bodenleger gute Umsatze. Die Ren-
diten kommen allerdings haufig aus der
Untergrundvorbereitung. Doch wie lange
noch? Die Verlegewerkstoff-Industrie be-
notigt den Handwerker als Absatzmittler
aktuell mehr als die Bodenbelagindustrie
und sei deshalb noch naher am Profi dran,
sagt Kille.

HANDWERKERTREUE WAR MAL

Seiner Meinung nach geht der Trend bei
Bodenbelagen zu DIY-Produkten mithin zu
Quantitat statt Qualitadt. Dabei ist keines-
wegs ausgemacht, dass im Baumarkt auto-
matisch die schlechtere Qualitdt landet.
Bernhard Lysser, Experte der Interessensge-
meinschaft der Schweizer Parkettindustrie
(ISP) und Mitglied von Swiss Experts, der

werde dann lediglich zum ErfGllungsgehil-
fen des GroRhéndlers nach dem Motto:
Machen Sie mal die Untergrundvorberei-
tung - das Material haben wir schon.

Auf der anderen Seite gehen Baumarkte
mit einem wachsenden Serviceangebot im-
mer weiter auf Handwerkskunden zu. Bran-
chenriesen wie beispielsweise Obi stellen
sich langst wie Baustoffhandler auf und
machen sich die ,Heimatlosigkeit” vieler
Garagenbetriebe zum Nutzen. Wenn mor-
gens um sieben der Hausmeisterservice
vorfahrt, wird dieser von der Grofflache
prompt bedient und kommt dazu noch in
den Genuss eines Handwerkerbonus.

Kein Wunder, dass auch der GroRhandel
die mobilen Generalisten inzwischen auf
dem Radar hat und als Klientel an sich bin-
den méchte. Sehr zum Leidwesen klassi-
scher Fachbetriebe mit zum Teil (ber Jahr-
zehnte gewachsener Grolthandelspartner-
schaft. Da wdurden, so Herrmann, vom
Grolthandel schon mal Planungsleistungen,
CM-Messungen ja sogar das Forderungs-
management fur Firmen Ubernommen, die

LAb 60 Jahren wird wieder investiert.”
Richard Kille

schweizerischen Kammer technischer und
wissenschaftlicher Gerichtsexperten, bringt
auf den Punkt, was viele schon erlebt ha-
ben, wenn sie hinter die Kulissen eines Bo-
denbelagherstellers geblickt haben: ,Das
identische Produkt wird einmal flr den
Fachhandel, ein andermal fur die GroRfla-
che gelabelt.”

Doch im Grunde stimmt die starre Ein-
teilung, wonach der GroRhandel den Hand-
werker fokussiert, und der Baumarkt den
Laien, schon l&dngst nicht mehr. ,Die Part-
nerschaft zwischen-dem GroRRhandel und
dem Handwerk hat sich in den letzten Jah-
ren durchaus gewandelt”, beobachtet
Handwerksmeister Udo Herrmann, Inhaber
von Parkett. M&bel.Raume. in Burgstadt.
Nach seinem Empfinden macht der Grol3-
handel heute viel mehr Direktgeschaft als
noch vor Jahren und dies zudem mit einer
aus Handwerkersicht bedenklichen Preis-
struktur. .lch habe schon erlebt, dass der
Endverbraucher guUnstigere Preise be-
kommt, wie ich als Handwerker."

In solchen Fallen wird aus dem ver-
meintlichen Partner im GroRhandel schnell
ein Wettbewerber vor Ort. Der Handwerker

ihrem gesellschaftlichen Auftrag — Stich-
wort: Ausbildung — nicht nachkommen.
Auch Strehle stellt fest: ,Die Last der Ausbil-
dung tragen die Meisterbetriebe”. Und dass
diese qualifizierten Betriebe immer weniger
werden, sei eine ganz gefahrliche Entwick-
lung.

So hat sich die Anzahl der Parkettbetrie-
be im Zuge der Handwerksnovelle zwi-
schen 2003 und 2013 vervierfacht, die Aus-
bildungsleistung parallel dazu jedoch um
ein Drittel reduziert. Aus der Schweiz be-
richtet Lysser, dass sich Uber Jahre hinweg
nur mehr auslandische Mitbirger flr eine
Lehre im Parkettlegerhandwerk interessier-
ten. Zwischenzeitlich habe sich die Situati-
on zwar ein wenig entspannt, unter dem
Strich seien es aber immer noch zu wenige,
die sich fur das bodenlegende Handwerk
begeistern kénnen.

Auch die Raumausstatter mussten hier-
zulande zur Kenntnis nehmen, dass ihr Be-
ruf zunehmend ein Auslaufmodell ist. ,Wir
erleben, dass Meisterschulen schlieRen’,
sagt Kille. Wahrend auch bei den Raum-
ausstattern die Meisterbetriebe rucklaufig
sind, haben sich die Quereinsteigerbetriebe

vervierfacht. Haufig handelt es sich dabei
eher um Einrichtungsbetriebe, die fir klas-
sische Raumausstattertatigkeiten wie Son-
nenschutzmontage oder Polsterarbeiten
lediglich angelernte Krafte vorhalten wur-
den.

REIN IN DIE NISCHE

Dass das ,Meisterrad” noch einmal zurtick-
gedreht wird, ist fUr Norbert Strehle nicht
vorstellbar. Strehle, der auch Mitglied im
Vorstand des Zentralverband Parkett und
FuBRbodentechnik (ZVPF) ist, hat sich mit der
Novellierung der Handwerksordnung im
europaischen Kontext ein Stlick weit abge-
funden. Dass man dem Handwerker in
Deutschland allerdings noch zusatzliche
Hemmnisse auferlegt, wie beispielsweise
eine bauaufsichtliche Zulassung, Mindest-
lohn oder unzahlige blUrokratische Doku-
mentationspflichten, macht die Sache aus
seiner Sicht nicht leichter.

Allen Widrigkeiten zum Trotz. FUr Par-
kettleger Udo Herrmann hilft es nichts, den
Kopf in den Sand zu stecken. Die Frage lau-
te vielmehr: Wie findet man als Handwerker
eine neue Positionierung. Zwei hat Herr-
mann flr sich ausgemacht. Einmal: Ganz-
heitliche Raumlésungen anbieten und zwar
in Kooperation mit professionellen Gewer-
ken. Zum anderen: Ein hochwertiges Pro-
dukt mit einer hochwertigen Handwerker-
leistung verbinden und daflir Gber ein emo-
tionales Mérketing jene Kunden gewinnen,
die diese Wertigkeit zu schatzen wissen und
entsprechend honorieren.

Dass es fur den exklusiven Innenausbau
in den kommenden Jahren eine wachsende
Nachfrage gibt, steht flr Kille fest. Wahrend
frUher flr das Leben gebaut und perspekti-
visch in die Einrichtung investiert wurde,
gelten heute viel kiirzere Taktzeiten: ,Ab 60
Jahren wird wieder investiert”, sagt Kille.
Problematisch kdnnte da schon eher sein,
dass es Uber kurz oder lang nicht mehr ge-
ntigend Fachkrafte gibt, um die BeduUrfnisse
einer anspruchsvollen und solventen Klien-
tel zu bedienen. Umso wichtiger sind Aus-
bildungsinitiativen, wie sie beispielsweise
vom ZVPF unter dem Motto ,Das ist Boden-
ins Leben gerufen wurden.
Strehle: ,Qualifizierte und gute Handwerks-
betriebe werden ihre Daseinsberechtigung
niemals verlieren und diesen wird es in Zu-
kunft vielleicht sogar besser gehen als heu-
te.” Das Massengeschaft werde allerdings
am guten Handwerker vorbeigehen.

Stefan Heinze
stefan.heinze@holzmann-medien.de
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