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NACHGEFRAGT

SCHOKOWEIHNACHTSMANNER.

Der BF.REFLEX-Fragebogen: Heute mit dem Weihnachtsmann.

Peére Noél [Frankreich), Pai Natal (Portugal), Papai Noel (Brasilien), Santa Claus (USA), Sinterklaas (Niederlanden),
Samichlaus (Schweiz), San Nicola (ltalien), Kleeschen (Luxemburg), Szent Miklés (Ungarn), Mos Nicolae (Ruménien),
Miklavz (Slowenien) Mikulas (Slowakei und Tschechien), Mikotaj (Polen), Jouluvana (Estland), Joulupukki (Finnland),
Viejo Pascuero (Chile), Santa Haraboji (Siidkorea), Santakukoru (Japan), Ded Moroz (Russland) ...

Wo und was haben Sie heute
gefriihstiickt?

Frihstiicken? Ich muss auf mein
Gewicht achten.

Was wollten Sie werden,
als Sie klein waren?
Rennrodler. Das hat ja dann
irgendwie auch geklappt.

An Berlin mogen Sie:
Gleich mehrere ungenutzte Flughafen: da kann man stress-
frei mit einem Rentierschlitten landen.

Union oder Hertha?
Das entscheide ich, wenn die das erste Mal gegeneinander
spielen. Also nie.

Schmeckt gut:
Schokoladenweihnachtsmanner.

Was war lhre personlich grofite Leistung?
Mein phantastischer Bartwuchs.

Gliick ist ...
... wenn die Belieferten tatsachlich mal zu Hause sind und
ich keinen Zettel in den Briefkasten werfen muss.

Sie sind ein Superheld. Was wiirden Sie gern kdnnen?
Fliegen, ohne mich mit eigensinnigen Rentieren herum-
schlagen zu miissen.

lhr Lieblingstier ist:
Wenn ich jetzt nicht das Richtige sage, ist der Betriebsfrie-
den empfindlich gestort. Also: Rentier.

Zuletzt richtig gefreut haben Sie sich iiber:
Hauser mit modernen Heizungsanlagen. Durch saubere
Schornsteine rutscht es sich einfach viel angenehmer ...

Zuletzt richtig gedrgert haben Sie sich iiber:
Lieferdrohnen. Wenn die so weitermachen, stehe ich bald
im Jobcenter.

Welche Musik horen Sie gern?
Die Weihnachtslieder von Motdrhead.

Welchen Menschen bewundern Sie wofiir?
Hackl Schorsch, Rennrodler. Tolle Kurventechnik.

Wer oder was waren Sie gern im nachsten Leben?
Rennrodler. Aber diesmal so richtig, ohne Zugtiere eben.

Welche drei Gegenstinde nehmen Sie mit auf eine
einsame Insel?

Mein Bartpflegeset, meine Aerobic-Videos und Rentier-
schinken in gréf3eren Mengen.

Vielen Dank Herr Weihnachtsmann.

WEIHNACHTSGEFLUSTER

Was Sie wissen sollten, um besinnliche Tage zu verbringen.

Wer’s noch nicht gemerkt hat: Es weihnachtet sehr. Die schonste Zeit des Jahres, sagt man. Es wird -,‘”

gewlinscht, dass sich die Balken biegen und die Geschafte sind so voll, als gab’s kein Morgen mehr.
Die Paketboten rasen schnaufend Treppen rauf und runter. Bewegung ist ja gesund, deshalb kom-
men sie schon morgen wieder, um die vier Paar Schuhe wieder abzuholen, die nicht passen, nicht
gefallen. Wie praktisch ist das Internet. Einfach nur geklickt und ab geht’s. Und die Preise, ein-
fach unschlagbar. Keine Sorge, auch nach Weihnachten wird’s uns nicht langweilig. Dann wird
umgetauscht. Ist Weihnachten nicht wahnsinnig besinnlich. Naja, auf jeden Fall wahnsinnig.

Wer sagte es nochmal? »Friither war mehr Lametta«.

Wir empfehlen, in der Weihnachtszeit und vor allem in der Zeit davor, etwas kiirzer zu
treten. Gut essen, einen guten Tropfen vielleicht. Oder auch mal wieder zusammen
singen. Mit den Lieben zusammensitzen, sich erzahlen, sich Zeit nehmen. Denn die
muss man sich tatsachlich nehmen, die wird nicht per Botendienst ins Haus gebracht.

In diesem Sinne wiinschen wir lhnen Frohe Weihnachten und einen guten Rutsch.




TOPTHEMA

ALLE JAHRE WIEDER:
RUCKBLICK UND AUSBLICK.

Wird sich die gute Stimmung im Handwerk 2016 halten?

Gabe es Zeugnisse fur Geschaftsjahre, konnte man dem Jahr 2015 ohne Zogern
attestieren: ...es hat all unsere Erwartungen erfillt. Wie von der Unternehmens-
beratung Querschiesser in ihrem Qletter 1/15 prognostiziert, hat die Sanitar-
branche von der Kaufkraft profitiert und im Plus abgeschlossen. Leider bewahr-
heitete sich auch die eher pessimistische Einschatzung fir die Heizungsbranche.
Doch wie wird die Lage im neuen Jahr? Der Querschiesser-Trendbericht 2016
weif3 das und noch viel mehr. Z.B., welche Methoden der Auftragsgewinnung und
-ausfuhrung im vergangenen Jahr besonders erfolgreich waren.

Grundlage fir die statistischen Daten der Querschiesser-
Trendstudie bilden bundesweite Befragungen von Hand-
werksbetrieben, die grofitenteils im September und Oktober
2015 stattfanden. Die befragten Personen wurden nach dem
Zufallsprinzip ausgewahlt. Hinweise auf die erwarteten ge-
samtwirtschaftlichen Rahmenbedingungen liefern Berichte
der Regierung und verschiedener Konjunkturinstitute. Sie
gehen davon aus, dass das Bruttoinlandsprodukt in 2016 mit
den gleichen Raten wachsen wird wie 2015, und zwar um
2,2%. Trotzdem erwartet man insgesamt einen schwache-
ren Konsum sowie niedrigere Wachstumsraten. Dies betrifft
sowohl private Haushalte als auch die des Staates. Ledig-
lich der Baubranche wird ein leichtes Wachstum vorausge-
sagt. Die Bauwirtschaft selbst teilt diesen Optimismus nicht.
Noch zeigen die Zahlen zwar ein gesundes Wachstum an, es
scheint aber an offentlichen Auftragen zu mangeln.

Eine Frage, die dieser Tage alle beschaftigt, sind die wirt-
schaftlichen Auswirkungen der Flichtlingskrise. Es darf
angenommen werden, dass die Ausgaben zur Bewaltigung

dieser Situation wie ein kleines Konjunkturprogramm wir-
ken werden. Die Unterstiitzung bei der Bereitstellung von
angemessenem Wohnraum fir die Flichtlinge wiirde natir-
lich auch Kapazitaten im SHK-Handwerk binden bzw. »vom
Markt nehmen«. Gleichzeitig ist damit zu rechnen, dass der
Flichtlingsstrom zu einem leichten Anstieg der Arbeitslo-
senquote fiihrt. Eine Bedrohung fiir die Branchenkonjunktur
stellt der Olpreis dar, der bei einer Eskalation des Krieges in
Syrien und den angrenzenden Regionen schlagartig steigen
konnte.

Riickblick: Was lief 2015?

Das Sanitarhandwerk blickt auf ein gutes Jahr zuriick. Rund
61% der befragten Handwerker hatten diese positive Ent-
wicklung kommen sehen. Fir ca. 31 % lief 2015 sogar bes-
ser als erwartet. Nur 8% blieben hinter ihren Erwartungen
zurtick. Entsprechend hoch bewerteten viele der Befragten
die Kaufkraft der Kunden.



Weniger Grund zur Freude hatte die Heizungsbranche. Zwar
lagen hier immerhin rund 33 % der befragten Betriebe tber
ihren Erwartungen, aber 14 % waren nicht zufrieden mit dem
Geschéaftsverlauf. Ein erstaunlich hoher Prozentsatz gab an,
dass die Anspruchshaltung der Kunden zunehme. Alles
muss mehrfach besprochen werden und kommt dadurch
langsamer voran. Insgesamt wurden weniger, daflr aber
komplexere Heizungsanlagen in Auftrag gegeben. Aller-
dings fehlte es an lukrativen GroBBobjekten, so dass sich viele
Handwerker mit Kleinauftragen tiber Wasser halten muss-
ten. Wie schon 2014 geht der Trend beim Endkunden dahin,
zwar den Warmeerzeuger auszutauschen, die Warmevertei-
lung (Heizkorper, Rohre, Ventile etc.) dagegen nicht sanieren
zu lassen. Auch die politischen Anreize fiir die Sanierung von
Heizungen gehen vielen Befragten nicht weit genug. Nur ein
geringer Prozentsatz der Befragten (13%) verspiirte eine
Belebung des Geschaftes durch die Energieeinsparverord-
nung (EnEV).

Die grofiten Sorgen bereiten dem SHK-Handwerk immer
noch der Mangel an qualifizierten Fachkraften und der
Wettbewerb mit Online-Handlern. Als besonders profitabel
erwiesen sich im vergangenen Jahr kleinere Reparaturar-
beiten und Wartungsvertrage. Dies ist umso erstaunlicher,
als die breite Masse der Handwerker derartige Auftrage als
unattraktiv abstempelt. Profitabilitat und Attraktivitat gehen
also nicht unbedingt zusammen. Insgesamt scheint aufler-
dem die Renovierung im Vergleich zum Neubau fir viele Be-
triebe das lukrativere Geschaft zu sein.

Ausblick: Was geht 2016?

Fir das kommende Jahr erwartet das SHK-Handwerk eine
ahnliche Auftragsstruktur wie 2015, rechnet aber immerhin
mit einem Wachstumspotenzial von mehr als 5%. Schaut man
genauer hin, fallt allerdings auf, dass zwei Drittel der Waren-
gruppenprognosen schlechter ausfallen als die Gewerkprog-
nosen. Dieser Widerspruch deutet darauf hin, dass die gute
Stimmung im Handwerk an manchen Punkten der substan-
ziellen Grundlage entbehrt. Auf gut Deutsch: Wir lassen uns
die Stimmung nicht vermiesen, das wird schon.

Der grofite Teil der Handwerksbetriebe rechnet fir dieses
Jahr wieder mit einem guten Geschaft im Privatkundensektor.
Auch in Bezug auf den gewerblichen und offentlichen Bereich
ist die Stimmung eher positiv, allerdings werden hier keine
Zuwachse im Vergleich zum Vorjahr erwartet. Treiber des Ge-
schaftes in 2016 wird wieder die Renovierung sein.

a) Konjunkturprognose Sanitar

Im Bereich Sanitar ist fir das Fachhandwerk alles im griinen
Bereich. Gerade mal 3,9 % der Befragten gehen mit Bauch-
schmerzen ins neue Jahr, alle anderen bewerten die Zukunft
des Sanitargeschaftes gut oder erwarten sogar deutliche
Besserungen. Auch das Fachhandwerk in Berlin und Bran-
denburg teilt diese optimistische Einstellung.

Immer noch ungeschlagen auf dem 1.Platz in der Gewerk-
gruppe Sanitar als auch im Gesamtfeld aller 46 abgefrag-
ten SHK-Warengruppen liegen bodenebene Duschsysteme.
Nur ca.1% der Fachhandwerker sieht hier seine Felle da-
vonschwimmen. Damit korreliert die positive Prognose fiir
Ablaufrinnen, die den 2.Platz in der Gewerkgruppe Sanitar
sowie den 3. Platz unter allen abgefragten Warengruppen be-
legen. lhnen dicht auf den Fersen sind die Duschabtrennun-
gen, deren Indexwert in den letzten drei Jahren kontinuierlich

gestiegen ist. Sie belegen den 3.Rang in der Gewerkgruppe
Sanitar, im Gesamtfeld liegen sie auf dem 12.Platz. Gute
Prognosen erhalt seit Jahren auch das Dusch-WC, das mitt-
lerweile auf Rang 5 der Gewerkgruppe Sanitar sowie auf
dem 19.Platz im Gesamtfeld rangiert.

Sanitdr, allgemein
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b) Konjunkturprognose Installation

Ahnlich rosig wie bei Sanitar erscheint die Zukunft im Be-
reich Installation. Wahrend lediglich 3,9% der Befragten
einen mehr oder weniger starken Rickgang des Geschaf-
tes erwarten, sind 95,2% Uberzeugt, dass sich das Instal-
lationsgeschaft 2016 weiter entwickeln wird. Besonders
frohgestimmt zeigen sich die Kollegen in Brandenburg und
Mecklenburg-Vorpommern, die Berliner duflern sich etwas
verhaltener.

Wie schon im Vorjahr fallt die Prognose fir die Warengruppe
Brandschutz mit dem 1.Rang in der Gewerkgruppe Rohrin-
stallation besonders positiv aus (7. Platz unter allen 46 ab-
gefragten Warengruppen). Gut im Rennen liegen auBerdem
Vorwandelemente, die in dieser Gewerkgruppe den 2.Platz
belegen. Viele Fachhandwerker sind der Meinung, dass sich
Wasserfilter auch im kommenden Jahr gut verkaufen. Da-
fur spricht der 3.Platz in der Gewerkgruppe Rohrinstallati-
on (Rang 16 unter allen 46 abgefragten Warengruppen). Das
allgemeine Thema Wasseraufbereitung folgt auf dem Fufle
mit einem 4. bzw. 17. Platz.

Installation,allgemein
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c) Konjunkturprognose Heizung

Auch fir den Bereich Heizung rechnen sich die meisten
Befragten gute Chancen aus. Nur 4,15% der Handwerker
rechnen mit einem Abschwung. Alle anderen erwarten eine
kontinuierliche Fortschreibung des Geschaftes oder so-
gar ein moderates Wachstum. Besonders positiv gestimmt
zeigt sich hier der Nordosten der Republik, aber auch die
Stimmung in Berlin liegt iber dem bundesdeutschen Durch-
schnitt.



Rund 61% der befragten Handwerker gaben fiir die Waren-
gruppe »Heizungswasseraufbereitung« eine positive Pro-
gnose ab. Sie liegt somit auf Rang 1 in der Gewerkgruppe
Warmeverteilung/-iibertragung und an 4. Stelle im Ranking
aller 46 abgefragten Warengruppen. Positiv entwickelte sich
in den letzten drei Jahren auch der Indexwert fiir Heizungs-
pumpen. Sie landeten auf Platz 2 der Gewerkgruppe sowie
auf dem 5.Platz der Gesamtschau. Bei den Warmeerzeu-
gern liegen Brennwertgerate wieder ganz vorn (1.Platz in
der Gewerkgruppe, 2.Platz im Gesamtfeld), obwohl ihr In-
dexwert in den letzten drei Jahren schwankte. Viel verspricht
sich das Handwerk offenbar von der Warengruppe Brenn-
stoffzelle, die den 2.Platz in der Gewerkgruppe Warmeer-
zeugung, aber nur den 9. Platz im Gesamtranking einnimmt.
Die kontrollierte Wohnraumliiftung verwiesen die Befragten
damit auf den 3.bzw. 11.Rang, dicht gefolgt von der Waren-
gruppe »Klimatisierung«.

Erbittet der Kunde ein Angebot, ist es wichtig, dieses ver-
standlich zu gestalten. 76,8% der Befragten erganzen ihre
Angebote deshalb mit Skizzen, Bildern usw. Wird ein Ange-
bot abgelehnt, fragen 74% der Handwerker nach den Griin-
den, um flr das nachste Mal daraus zu lernen.
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Den Kollegen iiber die Schulter geschaut.

Bestimmt fragen auch Sie sich manchmal, wie lhre Fach-
handwerkskollegen - und damit schlief3lich auch lhre Kon-
kurrenz - ihr Geschaft organisieren. Welche Routinen und
Taktiken wenden sie beispielsweise an, um neue Auftrdge an
Land zu ziehen, welche Regeln gelten bei lhnen auf der Bau-
stelle und was gehort alles zur Auftragsausfiihrung? Auch
interessant ist die Frage, mit wem sie warum kooperieren.
Natirlich sind Sie mit einzelnen Kollegen aus der Region im
Gesprach, doch wird dadurch ja nur ein kleiner Ausschnitt
an Erfahrungen abgebildet. Durch die Querschiesser-Studie
werden deutschlandweite Trends und Vorgehensweisen
sichtbar. Diese wollen wir Ihnen nicht vorenthalten.

Was zieht bei der Auftragsgewinnung?

Fir viele Handwerker ist gerade die Akquise ein wunder
Punkt. Laut Selbstzeugnis in der Querschiesser-Studie be-
zeichnen sich zwar 37% als Technikfans, aber nur 2% als
Verkaufstalente. Umso wichtiger ist es, zu wissen, welche
Wege erfolgversprechend sind.

Jede Menge Vertriebspotenzial im Handwerk.

Besonders positiv reagieren Endkunden, wenn Fachhand-
werker sich im Bereich Fordermittel auskennen, hier kom-
petent beraten und auch bei der Abwicklung von Forderan-
tragen helfen konnen. Denn fir den Laien ist die Lage hier
oft unlibersichtlich. Kunden schatzen es, zu Hause besucht
zu werden, und sie gehen auch lieber in Begleitung des
Fachhandwerkers in die Badausstellung. Kann dieser jetzt
noch Referenz-Kunden nennen oder sogar kolorierte Bad-
entwiirfe erstellen, hat er so gut wie gewonnen.

Wie garantiert man kundenorientiertes Verhalten?

Zu einer exzellenten Betriebsfihrung gehort es, samtliche
Mitarbeiter mit Kundenkontakt in kundenorientiertem Ver-
halten zu schulen. Offenbar gibt es im SHK-Handwerk hier
Nachholbedarf. Denn gerade mal die Halfte (52 %) aller Be-
fragten stimmten dieser These zu. Damit liegt das deutsche
SHK-Handwerk deutlich hinter der Kundenorientierung an-
derer Handwerkergruppen wie den klassischen Baugewer-
ken, Tischlern/Schreinern, Elektrikern, KFZ-Schlossern etc.
zurlick (siehe Reinhold Wiirth Handwerks-Studie Manufac-
tum). Man kénnte auch sagen: Schén, wenn es noch Poten-
ziale gibt. ©

Ob ein Handwerker weiterempfohlen wird, entscheidet sich
oft an seinem Baustellenverhalten. Die grofle Mehrheit der
Kunden begriBt es, wenn Handwerker in der Wohnung
Uberziehschuhe tragen und ihr Werkzeug ausschlieBlich auf
einer daflir vorgesehenen Matte lagern. Die Laufwege soll-
ten mit einem Malervlies ausgelegt werden. Und auch ein
selbst mitgebrachter Staubsauger bringt Bonuspunkte.
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Die meisten Kunden erwarten, dass die Baustelle abends
sauber verlassen wird. Immerhin 41,2% der Handwerker
berichten von positiven Reaktionen, wenn sie der Rech-
nung einen Wartungsvertrag beilegten. 39,1% der Befrag-
ten glauben sogar, dass man Heizungskessel prinzipiell mit
Wartungsvertrag verkaufen konnte. Liegt hier ein Geschafts-
modell verborgen? Positiv reagieren ubrigens viele Kunden
auch darauf, wenn sie Eigenleistungen erbringen und Teile
der Montage selbst erledigen kdnnen, dafiir Werkzeuge von
den Handwerkern geliehen bekommen und fiir den Umgang
damit geschult werden. Mehr als die Halfte aller befragten
Handwerker geht diesen Weg und hat gute Erfahrungen da-
mit gemacht.

Ich glaube, dass man einen Kessel mit Wartung wie ein
Handy mit Vertrag verkaufen kann, Der Wartungstarif
subventioniert den Kesselpreis!
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47% der Handwerker rufen ihre Kunden 14 Tage nach Aus-
fuhrung des Auftrags an und erkundigen sich, wie zufrie-
den sie mit der Arbeit waren. Fast alle Kunden freuen sich

liber diese Aufmerksamkeit. Nur rund 30% fiihren die erste
Wartung (Sichtkontrolle) bereits nach 3 Monaten durch, die
meisten warten bis nach Ablauf des 1. Jahres damit und ern-
ten dafiir auch positive Resonanz vom Kunden.

Welche Kooperationen sind am erfolgversprechendsten?

Die meisten Handwerker (79,7 %) sprechen sich fir eine Ko-
operation mit Handlern in einem Partnersystem aus. 69,1%
finden es hilfreich, mit Herstellern zu kooperieren, und mehr
als die Halfte tut sich immer oder haufig mit Kollegen der
Innung zusammen. Die geringsten Aussichten versprechen
sich die Befragten von einer Einkaufskooperation. Die wich-
tigsten Griinde fir eine Kooperation sind Exklusivitat im
Sortiment, Einkaufs- und Informationsvorteile sowie Hilfe
bei der Mitarbeiterausbildung.

Wir hoffen, dass die statistischen Erhebungen zum Service-
verhalten des SHK-Handwerks interessant, vielleicht sogar
inspirierend fir Sie waren, und sind gespannt, ob sich die
Prognosen fiir das kommende Jahr bewahrheiten. Wir wiin-
schen lhnen jedenfalls ein erfolgreiches Neues Jahr und
hoffen, auch 2016 mit unserem reichhaltigen Sortiment, den
Seminaren der BF. AKADEMIE, unseren modernen Ausstel-
lungen und der gut funktionierenden Logistik zum Gelingen
Ihrer Projekte beitragen zu konnen.
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SCHICK. DUFTE.

Nur vom 14. bis 18.12.2015. Nur vom 25. bis 29.01.2016.
Nur im BF-Onlineshop. Nur im BF-Onlineshop.

Fir jede Online-Neube- Fir jede Online-Neube-
stellung* ab einem Netto- stellung* ab einem Netto-
warenwert von 500,- EUR warenwert von 500,- EUR
erhalten Sie einen 20,- EUR  erhalten Sie einen 20,- EUR
Amazon Gutschein gratis Douglas Gutschein gratis
GEVATR : GEVATR

*Ausgenommen sind Bestellungen aus bestehenden Angeboten.

Spieglein, Spieglein an
der Wand, wer ist ...?

Davon konnte Schneewittchen
nur traumen.

Diese LED-Lichtspiegel von concept - in vielen
Mafen erhaltlich - passen sich in Form und
Funktion perfekt in jedes Badezimmer ein.

Seitliche hochwertige Aluminium-Sichtschutz-
leisten und wirtschaftliche LED-Technik machen
diese Produkte zu einem echten Blickfang fur
Ihre Kunden.

coOncep!




g "\ EIN QUANTUM SCHUTZ FURS TRINKWASSER.  CONCept
Systemtrenner von concept

Die Trinkwasserqualitat in Berlin ist super. Damit das so bleibt, gibt es klare
Regeln, die in der Trinkwasserverordnung und der DIN EN 1717 zusammenge-
fasst sind. Danach darf eine Trinkwasserinstallation niemals ohne eine geeignete
Sicherungseinrichtung mit anderen Anlagen oder Systemen verbunden werden,
in denen sich nicht fir den menschlichen Gebrauch bestimmtes Wasser befindet.
Fir Sie als Fachhandwerker bedeutet das, geeignete Sicherungseinrichtungen

zu finden, die neben der Flissigkeitskategorie auch Aspekte wie die Installa-
tionssituation und fehlenden Bestandschutz beriicksichtigen. Mit den concept
Systemtrennern erfiillen Sie all diese Anforderungen problemlos. Die kompakten
Sicherungsarmaturen verhindern zuverldssig das RiickflieBen, Riickdriicken oder
Riicksaugen von Nichttrinkwasser ins 6ffentliche Trinkwassernetz. Sie konnen
sogar fiur die Flissigkeitskategorie 4 verwendet und somit in echten »Dreck-
schleudern« wie Druckereien, Chemiebetrieben oder Einrichtungen der Labor-
und Medizintechnik eingesetzt werden. Zum Programm gehdren u.a. der STBA 200
und STBA 400, jeweils in DN 15, die sowohl fiir den Einbau in Neubauten als auch
fur die Umristung im Bestand erste Wahl sind. Also nichts wie auf zu BF - wir
g J haben die concept Systemtrenner neu am Lager!

HME@ AUSGANGSSPERRE FUR SONNENENERGIE.
Das Solar-Dichtungssortiment von HAAS
Solarthermieanlagen kdnnen durchaus als Heizungsanlagen betrachtet werden.
Trotzdem sollten die im Heizungsbau tblichen Verbindungen und Dichtungen nicht
genutzt werden, um die einzelnen Komponenten zu verbinden. Das Problem ist:
Diese Dichtungen sind nicht fiir Solarthermieanlagen ausgelegt und oft schon nach
einem Jahr undicht. Grund dafiir sind die auflerordentlich hohen Anforderungen,
denen Dichtungen in thermischen Solaranlagen standhalten miissen: z.B. den
standig wechselnden Temperaturen, die locker auf 220 °C ansteigen
konnen. Dichtungen aus dem Heizungsbau vertragen aber gerade mal
120 °C. BF hat jetzt spezielle Solar-Verschraubungsdichtungen von
HAAS im Sortiment, die allen Belastungen in Solarthermieanla-
gen gewachsen sind: Sie bestehen aus Silikon und sind mit einer
PTFE-Beschichtung versehen. Sie halten Temperaturen von bis
zu 220 °C aus, sind glykolbestandig, rutschen garantiert nicht
aus der Verschraubung und kénnen auch nicht gequetscht oder
zerbrochen werden. Die Dichtungen sind in den GréBen 3/8",1/2",
3/4" und 1" erhaltlich. Wenn Sie mdgen, kriegen Sie das gesamte
Sortiment im praktischen kleinen Sortimentskasten. Fragen Sie
einfach bei BF danach. Auf dass Ihren Solar-Kunden kein Fiinkchen
Sonnenenergie mehr »entwischen« kann.

SEINE KRAFTE EINTEILEN. 'II!!!A! !!'!

Mit Elektrowerkzeugen von Makita

Die Firma Makita ist seit 100 Jahren auf dem Markt und heute einer der gréfiten
Elektrowerkzeughersteller der Welt. An 11 Produktionsstatten weltweit werden
Akku-, Elektro- und Benzinmaschinen hergestellt. Eine deutsche Vertriebsnie-
derlassung gibt es in Ratingen: die Makita Werkzeug GmbH. BF hat jetzt an
ausgewahlten Standorten eine grof3e Auswahl der praktischen Helferlein im
Sortiment. Dazu gehoren der Akku-Bohrschrauber 18 V sowie der Winkelschleifer
125 mm inklusive Diamantscheibe. Letzterer ist fiir die Sanierung von Mértelfu-
gen gedacht. Ein besonders hitzebestandiger Hochleistungsmotor garantiert eine
lange Standzeit. Lager und Getriebe werden von einer Labyrinthabdichtung vor
Staub und Schmutz geschiitzt. AuBerdem ist das Gerat leicht und schlank und
dadurch sehr handlich. Der Akku-Bohrschrauber in einem MAKPAC (GréBe 2) aus
der schwarzen Edition hat einen 4-poligen Motor, der auch bei geringer Stro-
mentnahme ohne Drehmomentverlust arbeitet. Mit 16-stufigem Drehmoment,
einstellbarer Bohrstufe, Rechts-/Links-Lauf, vielen anderen Features und vor
allem seiner beeindruckenden Bohrleistung macht er Ihnen die Arbeit um einiges
leichter. Wir sagen lhnen gern, an welchem Standort Sie die Makita-Werkzeuge
finden. Anruf geniigt.




b neue Anlaufstellen
fur BF-Kunden.

Dank unserer Kooperation mit
den GroBhandlern Hintze und
DroBler konnen Sie mit Ihrer
BF-Kundenkarte jetzt auch in
den 5 Hintze-Abhollagern und
dem Drbﬁler-Standort in Neu-
kolln einkaufen. Das erspart
lhnen hoffentlich so manchen
Weg, wenn grad mal kein BF-
Abhollager in der Nzhe lhrer
Baustelle ist. An den mit uns
verhandelten Preisen andert
sich natirlich nichts, und auch
die Rechnung kommt von BF.
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»Didschitel« Badauswahl in der BF-Ausstellung.

Seit diesem Jahr gibt es an den Kojen unserer Ausstellung QR-Codes. Das sorgt
fiir Transparenz und vereinfacht die Abstimmungsarbeit zwischen Endverbrau-
cher, Fachhandwerk und BF. Beim Rundgang mit dem Kunden einfach den Bar-
code mit einem Smartphone oder Tablet scannen. Auf Ihrem Bildschirm erscheint
dann sofort ein Bild der Koje mit einer Ubersicht aller enthaltenen Artikel, Zu-
satzinformationen und Listenpreisen inkL. MwSt (Unverbindliche Preisempfeh-
lung). Mit Hilfe eines Aktivierungscodes konnen sie einen Merkzettel anlegen
und gewlinschte Produkte darauf speichern. Unter kojen.bergmann-franz.de
haben Sie auch zu Hause Zugriff auf diesen Merkzettel, konnen ihn weiter bear-
beiten und brauchen ihn dann nur noch an Ihren Fachberater senden.

ErP-Richtlinie: da und doch nicht angekommen.

Seit dem 26.09.2015 gilt beim Verkauf von Warmeerzeugern, Warmwasserbereitern und -speichern eine Kennzeichnungspflicht gemaf
ErP-Richtlinie, auch Oko-Design-Richtlinie genannt. Ein Véglein hat uns aber gezwitschert, dass rund 20% der Handwerksbetriebe sie
noch gar nicht auf dem Schirm haben. Grund genug also, noch einmal auf unser Seminar zu diesem Themaim Rahmen der BF.AKADEMIE
hinzuweisen: Am 24.02.2016, von 14:00-17:00 Uhr, wird Referent Peter Clos Ihnen die neuen Vorschriften erklaren und auch, wie man
sie praktisch umsetzt. Herr Clos war friiher selbst Geschiftsfiihrer eines ausfiihrenden SHK-Betriebs und arbeitet heute als offentlich

bestellter Sachverstandiger, Referent bei Fachverbénden in Berlin/Brandenburg und als Lehrbeauftragter an der TFH. Also schnell an-
melden, wenn Sie auf Nummer sicher gehen wollen.
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INFO

ALTANLAGEN-ETIKETT FUR
HEIZKESSEL AB 01.01.2016.

BMWi rechnet mit einer 20%igen Steigerung der Austauschrate.

Am 6.November 2015 hat der Bundesrat grines Licht flr das nationale Effizienz-
label fir Heizungsaltanlagen gegeben. Ab 1. Januar 2016 wird es schrittweise
und nach Baujahr des Warmeerzeugers gestaffelt an Heizkesseln angebracht,
die alter als 15 Jahre sind. Man hofft, damit Verbraucher zu motivieren, Uber den
Austausch ihrer alten Gurke nachzudenken und sich einen Energieberater ins

Haus zu holen.

In den nachsten 8 Jahren werden rund 13 Millionen alte Heiz-
kessel fur gasformige und flissige Brennstoffe bis 400 kW
Nennleistung mit dem Altanlagen-Etikett versehen. Wenn
die Rechnung des Bundesministeriums fir Wirtschaft und
Energie (BMWi] aufgeht, wird die Austauschrate bei Heizge-
raten dadurch sukzessive um ca. 20 % ansteigen. Das waren
rund 100.000 neue Heizkessel, die pro Jahr installiert werden
missten. Berechtigt zur Anbringung des Altanlagen-Etikettes

WICHTIGE TERMINE

DATUM ZEIT

09.12.2015 07:00-12:00 Uhr Adventsfriihstiick mit Tombola

VERANSTALTUNG THEMA

sind ab 2016 Heizungsinstallateure, Schornsteinfeger und
bestimmte Energieberater. Alle Gerate, die 2017 noch kein
Etikett haben, werden dann vom Bezirksschornsteinfeger
etikettiert. Zur Feststellung der Energieeffizienzklasse des
Warmeerzeugers missen die Computerprogramme und An-
wendungen genutzt werden, die das BMWi zu diesem Zweck
auf seiner Internetseite zur Verfligung stellt.

§.002.0020.000._000_000_000s
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Gemeinsam mit unseren Industriepartnern  BF, Am Juliusturm 15-29, 13599 Berlin
Schliiter, PCI, Weber, Rigips und Reiss

(Spandau)

laden wir Sie herzlich zu Wiirstchen und
belegten Brotchen ein. Wir freuen uns auf
Ihren Besuch.

10.12.2015 06:30-12:00 Uhr Adventsfrithstiick mit Tombola Gemeinsam mit unseren Industriepartnern  BF, Gottlieb-Dunkel-StraBe 20/21,12099 Berlin

Schliiter, PCI, Weber, Rigips und Reiss (Tempelhof)

laden wir Sie herzlich zu Wiirstchen und

belegten Brétchen ein. Wir freuen uns auf

Ihren Besuch.
24.12.2015 08:00-12:00 Uhr Offnungszeiten der Abhollager Am 24.und 31.12.2015 bleiben unsere BF, Genthiner Straf3e 26, 10785 Berlin
31.12.2015 wahrend der Feiertage Abhollager geschlossen. Die Kollegen (Tiergarten)

im Abhollager Genthiner Strafle 26 sind

jedoch an beiden Tagen von 8:00 bis

12:00 Uhr fiir Sie da.
04.12.2015 ab 17:00 Uhr Offnungszeiten der Ausstellungen Aufgrund unserer internen Weihnachts- BF, LutzowstraBe 76, 10785 Berlin (Tiergarten);
05.12.2015 ganztagig wahrend der Feiertage feier und den folgenden Feiertagen BF, Am Juliusturm 15-29, 13599 Berlin (Spandau);
24.12.2015 ganztagig bleiben unsere Ausstellungen zu den BEZ, Bessemerstrafle 23-39, 12103 Berlin
31.12.2015 ganztagig genannten Terminen geschlossen. (Tempelhof)
29.12.2015 Bestellungen im BF-Onlineshop Alle Online-Bestellungen, die am

29.12.2015 nach 18:00 Uhr bei uns

eintreffen, konnen erst wieder am

04.01.2016 ausgeliefert werden.
15.01.2016 09:00-16:00 Uhr BF.AKADEMIE - Erfolgsseminar, Firmennachfolge und »Notfallpaket«.* BEZ (Berliner Energie Zentrum)

Dipl.-Ing./Dipl.-Pad. Reinhard Fensch,
Fensch Group

Bessemerstrafle 23-39, 12103 Berlin
(Tempelhof)

* kostenpflichtige Anmeldung tber das Anmeldeformular der BE.AKADEMIE oder online unter www.bfgruppe.de/profikunden/bf-akademie
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