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Vorwort

Vorwort
zur 13. Auflage

Der Boom in der Kichenbranche geht unvermindert weiter. Doch die
Anzahl der Berichte und Reportagen in den Medien, in denen auf die
vielschichtig praktizierte Abzocke beim Kichenkauf hingewiesen wird,
hat in letzter Zeit deutlich abgenommen.

Liegt das etwa daran, dass die Mehrzahl der Kiichenhandler jetzt ehrlich
und offen mit ihren Kunden umgeht?

Wohl kaum. Wir gehen davon aus, dass immer noch weit mehr als 90%
aller Verbraucher zu viel fur ihre neue Kiiche bezahlen und beim Kauf
oftmals Tausende Euro verschenken.

Sei es, weil sie durch angebliche Preisnachlasse oder durch Preisfallen
wie zum Beispiel die ,Kiiche zum Meterpreis“ gekddert werden. Oder sei
es, weil sie wegen der Vielzahl und der Intransparenz der Angebote
ganz einfach Uberfordert sind, sich flr das richtige zu entscheiden.

Geblieben sind auch die Angriffe der Kichenhandler gegen uns und
diesen Ratgeber. Dies duf3ert sich zum einen in witenden E-Mails, die
wir erhalten.

Zum anderen zeigt es sich in den zahlreichen Fake-Bewertungen, die
hauptsachlich beim grofiten Internet-Buchhandler A. eingestellt werden.
Mit bewusst falschen Aussagen zum Buchinhalt und abstrusen Behaup-
tungen versucht eine gewisse Klientel, diesen Ratgeber in den Schmutz
zu ziehen. Motto: ,Leute, kauft Eure Kiche lieber ohne dieses miserable
Buch. Das braucht Ihr nicht.”

Trotzdem oder gerade deshalb war Clever Kiichen kaufen einmal mehr
vergriffen und eine Neuauflage fallig.

Wie immer nutzten wir diese Gelegenheit, um den Ratgeber komplett zu
Uberarbeiten. Die Uberarbeitung fiel dieses Mal relativ umfangreich aus.
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Vorwort

Neben Anderungen in den Kapiteln Gltezeichen und Kiichenpreise ha-
ben wir die Benotungen der Hersteller aktualisiert sowie die neu auf den
Markt gekommen Handelsmarken in die Listen aufgenommen.

Wichtige Neuerungen und Erganzungen waren beispielsweise bei den
»,10 Geboten flr den Kiichenvertrag® einzuarbeiten. Auch die neuesten
Verkaufstricks der Kiichenhandler haben wir beleuchtet und zeigen auf,
wie man clever darauf reagiert.

Insgesamt enthalt die vorliegende 13. Auflage mehr Informationen und
Tipps als je zuvor.

Besonderer Dank gilt dabei unseren Lesern. Sie haben uns in all den
Jahren seit dem Erscheinen der Erstauflage im November 2002 mittler-
weile Feedback im 4-stelligen Bereich gegeben.

Und dieses Feedback ist fir uns die Richtschnur, nach der wir Clever
Kiichen kaufen auf dem neuesten Stand halten.

Wir sind uns auch dieses Mal sicher, dass mit unseren Insidertipps und
mit der Kaufstrategie — unserem 7-Schritte-Klichendeal — wieder viele
Tausend Leser prachtige Einsparungen bei ihrem Kichenkauf erzielen
werden.

Wir wiinschen lhnen viel Spald beim Lesen und mit dem beim cleveren
Kichenkauf ersparten Geld!

H&Lﬁ? rf/i/bé{' I"P 'J !f-'f;x— —

Heinz G. Glnther Olaf Glnther
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Kichenplan und Kiichenwirklichkeit

Na also. Das werde ich ungeniert in Anspruch nehmen. Aber ich weil3,
dass ich dabei manche Uberraschung erleben werde — allen Werbespru-
chen zum Trotz.

Denn der Kichenhandler méchte nicht nur planen, sondern hauptsach-
lich verkaufen. Er will mein Geld. Zusammen mit dem Kichenplan wird
bereits der Kaufvertrag erstellt. Die Zeichnungen sind nur Anlagen hier-
zu. Er weigert sich, mir diese separat auszuhandigen. Erst wenn ich den
Vertrag unterschrieben habe, will er sie mir mitgeben. Oder er rtickt den
Plan nur gegen Bezahlung heraus.

Nichts da! So weit sind wir noch lange nicht. In der Planungsphase un-
terschreibe ich nichts und es wird auch nichts gezahit. An das Geld, das
ich fir meine Kiiche letztlich aufwenden werde, denke ich erst spater.
Zunachst muss das Projekt durchgeplant sein.

Ich werde weiter unten darlegen, welche Tricks die Kichenfachhandler
auf Lager haben, mich jetzt und hier zum Kauf zu Uberreden. Der Ku-
chenplan wird dabei oft als Trumpf ausgespielt.

2.3. Jetzt keine Fehler machen
L,Stimmt alles?

Diese Frage muss ich mir in jeder Phase meines Kichenprojekts immer
wieder stellen. Erst recht bei der Planung, sei es die Eigenplanung oder
die Handlerplanung.

Bin ich bei der Planung nachlassig, ist friiher oder spater der Teufel los.
Die fatalen Folgen von Planungsfehlern zeigen sich meistens nicht so-
fort, spatestens aber dann, wenn die Kiiche aufgebaut wird.

Es ist sehr bezeichnend, was mir eine Leserin per E-Mail schrieb:

»,Guten Tag Herr Giinther, in den letzten zwei Monaten habe ich
etwa 17.000,00 € in den Sand gesetzt. Ich bin erschilittert, ver-
zweifelt und wiitend (ber meine eigene Dummbheit, Fachkréften
in der Mébelbranche blindlings vertraut zu haben.

Wir haben vor kurzem ein Haus gebaut und bereits nach dem
Innenputz haben wir uns um unseren Kiichenkauf bemiiht. Im
Kiichenstudio haben wir uns beraten lassen. Der Kiichenplaner
hat uns véllig von unserer eigentlichen Planung abgebracht.
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Kichenplan und Kiichenwirklichkeit

Daraufhin wurden die Elektrizitdts- und die Wasserleitungen
ganz anders verlegt. Wir haben einer stindhaft teueren Ecksplile
von V+B zugestimmt, da eine normale Variante nach Meinung
des Planers nicht passen wiirde. Auch einer Arbeitshbhe von 93
cm haben wir zugestimmt mit der Begriindung, dass ich eine
Schubladenreihe mehr habe.

Unterschrieben plus 20% Anzahlung und nach 16 Wochen kam
die Kiiche. Resultat: Mit meiner Gré3e von 1568 cm komme ich
kaum an die Splile noch sehe ich, was in meinen Kochtopf ist.
Ich kann kein Brot schneiden und insgesamt habe ich in einer
9,6 m? gro3en Kiiche genau 20 cm und 40 cm Arbeitsflache.

Der Kiichenverkéufer verweigert jegliche Art von Schuld. Er
libernimmt keine Verantwortung fiir sein Beratungsgespréch,
obwohl er uns zu diesem Ergebnis in vier Sitzungen hingefiihrt
hat. Ist das rechtens?“

Da sind gravierende Planungsfehler passiert. Ein seltener Einzelfall?

Leider Nein. In der taglichen Planungspraxis treten noch viel, viel mehr
auf. Es gilt, sie zu vermeiden.
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Planen mit Ergonomie

5. Planen mit Ergonomie

Der Fachbegriff Ergonomie ist heute in aller Munde. Ob alle wohl das
Gleiche meinen, wenn sie das Wort gebrauchen?

Ich will sichergehen und schlage nach. Der Duden erklart es pragnant
mit ,Erforschung der Leistungsmdglichkeiten und optimalen Arbeitsbe-
dingungen des Menschen®.

Alles klar? Fur mein eigenes Verstandnis will ich das einmal so formulie-
ren:

Drehte sich bisher alles um die Kuche, soll sich nun die Kiiche um den
Menschen drehen. Was auch immer ich in meiner Kiche tue, es muss
mit Leichtigkeit ablaufen. Im Vordergrund steht das optimale Handling in
einer optimal gestalteten Kichenumgebung.

In diesem Sinne moégen die Ergonomen hier zu Wort kommen. Das wird
meiner Kiichenplanung den richtigen Drall geben.
5.1. Was die Ergonomen fragen

Da ich als Kiuchennutzer nunmehr im Mittelpunkt stehe, mussen die Er-
gonomen bestimmte Fragen an mich richten.

Und das sind die typischen, ergonomischen Fragen:
1. Wie ist Ihr Kérperbau?

a) KorpergroRe?

b) Links- oder Rechtshander?
c) Korperliche Behinderungen?
d) Sonstige Charakteristika?

2. Welche Bewegungen und Koérperhaltungen belasten Sie?

a) Hin und her laufen, langes Stehen?

b) Blicken oder Hinknien?

c) Strecken oder auf Trittschemel steigen?
d) Lasten heben, tragen?
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Wie ich hinter die Klichenqualitat steige

7. Wie ich hinter die Kiichenqualitat steige
7.1. Produktqualitat jetzt — Montagequalitit spater
Er war nicht der Einzige, der mich so oder ahnlich per E-Mail fragte:

»,Guten Tag Herr Giinther, wie kann man anndhernd die
Qualitat der Kiichenmébel beurteilen? Grul3 Peter Baran®

Damit stellte er eine knappe Frage zu einem sehr komplexen Thema.
Meine Antwort kann daher leider nicht so kurz ausfallen, weil die Ku-
chenqualitat zu viele Merkmale aufweist. Zunachst muss ich zwei Haupt-
fragen voneinander trennen:

e Wie gut sind die Produkte (Produktqualitat)?

e Wie gut werden die Produkte in meiner Kiiche zusammengebaut
(Montagequalitat)?

Ich mdchte mit der zweiten Frage beginnen.

Montagequalitét

Wenn ich mir eine Musterkiiche im Kiichenstudio ansehe, fallt mir immer
auf, wie perfekt sie aufgebaut ist. Meistens haben das versierte Monteu-
re des Herstellers gemacht. Sie kennen ihr Produkt mit allen Schwachen
und Starken und wissen, wie man die Schwachen versteckt.

Wirde ich diese Ausstellungskiiche nun so kaufen, wie sie im Studio
steht, ware damit noch lange nicht sichergestellt, dass sie bei mir zuhau-
se genauso perfekt montiert wird. Denn jetzt sind es die Monteure des
Handlers, die sie aufbauen. Der Unterschied kann gewaltig sein.

Trotzdem mochte ich, dass die Kiche in meiner Wohnung genauso
blendend dasteht wie eine Ausstellungskiiche im Studio. Andernfalls
werde ich reklamieren.

Ich kann aber nur das reklamieren, was andere falsch gemacht haben.
Ich werde deshalb meine Kiche niemals selbst montieren, obwohl ich
dazu in der Lage ware, weil ich es jahrelang gemacht habe.

Der eine oder andere Kuchenhandler hatte gewiss ganz gerne, wenn ich
selbst montiere. Meistens bietet er mir sogar einen finanziellen Anreiz
dazu. Warum?
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Wie ich hinter die Klichenqualitat steige

7.3. Wer produziert welche Qualitat?

Nachdem nunmehr die Kiichenqualitat definiert und die einzelnen Quali-
tatsmerkmale herausgearbeitet sind, ist es logisch danach zu fragen, ob
und wie die einzelnen Kichenhersteller diesen Kriterien gerecht werden.
Wer sind die Guten, wer sind die Schlechten?

Kichenhandler geben auf diese Fragen manchmal eigenartige Antwor-
ten. So schrieb mir eine Leserin:

»(-..) habe ich bei einigen Handlern nachgefragt, was denn die
Unterschiede bei den einzelnen Herstellern seien. Und die Ant-
wort war immer, bei Markenherstellern gébe es eigentlich keine
qualitativen Unterschiede. Ob eine Korpusplatte 16 oder 18 mm
ist, sei nicht so entscheidend. Und in einen breiten Unter-
schrankauszug bekdme man eh nicht mehr als 50 kg rein (Kon-
servendosentest).

Auch der Unterschied zwischen Spanplatten und MDF-Platten
sei im normalen Gebrauch nicht zu merken. Der Unterschied be-
stiinde nur in der Vielzahl der Schréanke und im Namen, den man
bei dem einen oder anderen halt mitbezahlt. (...)"

Clevere Kichenkaufer lassen sich so einfach nicht abspeisen. Ein sol-
cher schrieb mir:

#(--.) Ihr Buch gibt uns wertvolle Tipps beziiglich unserer Kii-
chenplanung. Aber es wére super, wenn Sie auch die Hersteller
mit lhrer Kiichenqualitéat auf einer Skala beurteilen kénnten. Zum
Beispiel: Hersteller A = Qualitét je nach Modell von ... bis ... .

Dies wére sicher ein guter Leitfaden fiir Verbraucher mit dem Ti-
tel ,Herstellerbeurteilung von Einbaukiichen’ wie beim ADAC
zum Beispiel der ,Auto-Test’. (...)"

In der Tat, einen ,Kiichen-Test“ oder etwas Ahnliches zum Vergleich der
Qualitat gibt es nicht — weder von der bekannten ,Stiftung Warentest®,
noch von irgendeiner anderen Institution. Und weil es bei weitem nicht
die einzige Leserzuschrift dieser Art war, habe ich diesen Vorschlag
gerne aufgegriffen und ein Qualitdtsranking aufgestellt, das insgesamt
52 deutsche und 43 europaische Kiichenhersteller umfasst:
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Wie die Kiichenpreise gemacht werden

9. Wie die Kiichenpreise gemacht werden

Es ist zweifellos ein gewaltiger Vorteil, wenn ein Kichenkaufer den
Uberblick (iber das gesamte Preisspektrum und die Preisgestaltung der
Branche gewonnen hat. Fir den Otto Normalverbraucher unter den Ki-
chenkaufern ist das aber so gut wie unmdglich, da ihm die Unterlagen
~aus erster Hand“ nicht zuganglich sind.

9.1. Preisspiegel und Preisspannen

In den zahlreich mir ins Haus flatternden Werbeprospekten sehe ich
Preise zwischen 1.000,00 € und 10.000,00 €. Kichenstudios, die ich
aufsuche, nennen mir fur eine individuell geplante, héherwertige Kiiche
Preise von 20.000,00 € und mehr — eine ungeheure Spannbreite also.

Ich hatte mir zunachst vorgenommen, von den Herstellern auszugehen
und sie in einer Ubersicht mit der Skala ,niedrige Preise“ bis ,hohe Prei-
se“ einzuordnen. Das erscheint mir aber inzwischen nicht mehr sonder-
lich informativ. Denn so mancher Hersteller produziert nicht nur eine
einzige Modellreihe, sondern mehrere. Damit will er jeweils ein bestimm-
tes Markt- bzw. Preissegment abdecken.

Beispiele hierfiir waren der Hersteller Hacker Kichen GmbH, 32289
Rédinghausen, mit seinen drei Modellreihen classic, concept130 (Preis-
einstieg bis mittleres Preissegment) und systemat (gehobenes Preis-
segment), sowie die Schuiller Mdbelwerk KG, 91567 Herrieden, mit den
beiden Modellreihen C-Kollektion (Preiseinstieg bis mittleres Preisseg-
ment) und next125 (gehobenes Preissegment).

Am besten also, ich gehe von den Fronten aus. Denn diese bestimmen
zu einem grof’en Teil den Preis einer Kiche. Das Diagramm auf der
nachsten Seite zeigt Ihnen

o die relativen Preise fir verschiedene Frontausfihrungen und
e die jeweilige Preisspanne.

Zur Erstellung des Diagramms habe ich die Handler-Einkaufspreislisten
von 10 Kuchenherstellern ausgewertet.

175



Wie die Kiichenpreise gemacht werden

Der Kunde staunt tber das neue Angebot. Er fragt: ,Sind alle Teile be-
ricksichtigt, die wir herausgesucht haben?“ Der Verkaufer bestatigt es
und verweist auf die Stlickliste, die unverandert geblieben ist. ,Das ist
das Schnappchen meines Lebens!”, denkt der Kunde und unterschreibt
den Kaufvertrag.

In Wirklichkeit ist das tberhaupt kein Schnappchen. Der Kiichenhandler
hat nicht einen einzigen Cent nachgelassen. Er hat lediglich ein anderes
Modell zu einem Ublich kalkulierten Preis (Preisblatt 1) verkauft.

Es ist wahrlich ein dreistes Stlck, das verwirrende Spiel mit den Ident-
Nummern und Preisblattern.

9.2.3. Einkaufskonditionen der Kiichenhandler

In den Hinterzimmern verbirgt sich weiteres, von dem der Kiichenkaufer
nichts ahnt, was aber dem Kiichenhandler, so er sein Geschaft versteht,
viel Freude macht. Ich meine damit die Konditionen, zu welchen er die
Kichen und Einbaugerate einkauft.

Die Freude der Handler ist das Leid der Hersteller. Oder anders ausge-
drickt: Was die Handler bei ihren Kunden versuchen abzuwehren, ges-
tatten sie sich ungeniert bei ihren Lieferanten. Sie knabbern an deren
Gewinn.

Am effektivsten funktioniert das, wenn man gemeinsam an einem Strang
zieht. Daher haben sich nahezu alle Kiichenfachhandler beziehungswei-
se Klchenstudios sogenannten Einkaufsverbanden angeschlossen.

Diese Verbande beschranken ihre Aktivitdten langst nicht nur darauf, mit
ihrer gebundelten Einkaufsmacht die Einkaufspreise bei den Kichenher-
stellern herunterzudriicken.

Sie bieten ihren Mitgliedern weitere Dienste an: Von Marketingkonzepten
Uber computergestitzte Bestellsysteme bis hin zur Abwicklung der
Bankgeschafte (Zentralregulierung).

Die bedeutendsten Kiichenverbénde sind

MHK Group AG, 63303 Dreieich
www.mhk.de

Der Kreis Systemverbund Holding GmbH & Co. KG, 71229 Leonberg
www.derkreis.de

183



Entzaubert: 11 Verkaufstricks und —strategien der Kiichenhandler

11.11. Das perfide Versteckspiel mit den Handelsmarken

Waren bis vor wenigen Jahren in den Ausstellungen der Mdbelhduser
und Kichenstudios kaum Herstellernamen zu lesen, so wird heute mit
diesen sogar machtig die Werbetrommel geruhrt.

Die Branche reagiert damit auf das gestiegene Markenbewusstsein des
Verbrauchers. Denn der will keine Noname-, sondern Markenprodukte
kaufen — auch bei Kichen.

Speziell fir den Kiichenhandel sind die Folgen fatal: Durch das Preisge-
ben des Herstellers sind Vergleiche fir den Kiichenkaufer einfacher
geworden. Denn der muss jetzt namlich nicht mehr nach dem Hersteller
fragen oder muhsam selbst recherchieren (weil er keine Antwort erhielt
oder weil er bewusst in die Irre gefuhrt wurde).

Hinzu kommt, dass heute deutlich mehr Kunden als friiher von Anbieter
zu Anbieter laufen und vergleichen. Die Konsequenz dieser Entwicklung
ist ein fast schon ruindser Preiskampf unter den Handlern.

Eine Wunderwaffe gegen diese ,Missstdnde“ heif’t Handelsmarke.
Durch ihr Abfeuern gelingt es den Handlern, die eigenen Taschen wieder
besser zu flllen, und das ,Vergleichen wollen* der Kiichenkaufer bereits
im Keim zu ersticken.

Was und wer stecken dahinter? Wie funktioniert das?

Unter Ziffer 9.2.3. habe ich erwahnt, dass sich die meisten Kiichenhand-
ler einem Verband angeschlossen haben, um damit gemeinsam bessere
Einkaufskonditionen bei den Herstellern herauszuschlagen.

Ein weiteres Betatigungsfeld der Verbande ist es, den Mitgliedern exklu-
siv Einbauklichen zur Verfligung zu stellen, die der Verbraucher bei der
Konkurrenz nicht findet.

Es handelt sich dabei um eigens fir den Verband entworfene Kiichen-
Modelle bzw. -Modellreihen, die dann im Verkauf jedoch nicht das Label
des Herstellers tragen, sondern einfach mit einem klangvollen Fanta-
sienamen bezeichnet werden. AnschlieBend wird mit diesem Fanta-
sienamen machtig und nachhaltig Werbung gemacht — und schon ist
eine Handelsmarke geboren.

Ein Beispiel:

201



Die 10 Gebote flr den Kiichenvertrag

13. Die 10 Gebote fiir den Kiichenvertrag

Als ich am Montagabend das Kiichenstudio betrete, eilt der Verkaufer
sofort herbei und sagt, er habe bereits alles vorbereitet. Er geleitet mich
an einen Tisch hinten in der Ausstellung. Dann breitet er vor mir aus:

e Einen Vordruck, der aussieht wie ein Kaufvertrag — auf der Vor-
derseite handschriftliche Eintragungen, auf der Rickseite viel
Kleingedrucktes;

e Zeichnungen: Grundriss, Ansichten aller Stellwande, perspekti-
vische Ansichten aus drei Blickwinkeln;

e ein Schriftstlick seiner Hausbank.

Letzteres nehme ich zuerst zur Hand. Da steht tatsachlich, dass die
Bank die Blrgschaft fir die Anzahlung in Héhe von 5.920,00 € Uber-
nimmt. Gultig bis zur Beendigung der Montagearbeiten, langstens bis
zum 31. Dezember. Das ware in Ordnung.

Keineswegs in Ordnung ist fir mich der vorgelegte Vertrag. Ich werde
alles genauestens prufen, bevor ich unterschreibe.

Denn fir den Kauf habe ich entgegen dem immer noch weit verbreiteten
Irrglauben kein Widerrufsrecht. Das existiert nur in ganz wenigen Aus-
nahmefallen, z.B. im Fernabsatz (Online-Handel) oder beim Ratenkauf.

Wirde ich unterschreiben und mir es dann doch noch anders

Uberlegen, kdme ich ohne erheblichen finanziellen Scha-

den nicht mehr aus dem Vertrag heraus. Dies gilt ab demjeni-
gen Zeitpunkt, zu dem ich meine Unterschrift leiste und den Kugel-
schreiber beiseitelege.

Ich habe exakte Vorstellungen davon, was in einem Vertrag Uber den
Kauf, die Lieferung und die Montage einer Einbauklche stehen muss —
und was nicht darinstehen darf.

Das alles habe ich in 10 Gebote gefasst.
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Wie ich Reklamationen manage

17. Wie ich Reklamationen manage

Abnahme. Das klingt behérdlich und burokratisch. Man muss es ja nicht
férmlich nehmen, doch man braucht, wenn die Kiiche endlich steht, so
etwas wie eine Bestandsaufnahme. Sie ist, falls es Mangel gibt, die Ba-
sis meines Reklamationsmanagements.

Mangel wird es fast mit Sicherheit geben. Da mache ich mir kei-
ne lllusionen. Es ist bezeichnend, was kirzlich eine hoch gestell-
te Personlichkeit der Mdbelbranche von sich gab: ,Verschamt
mussen wir uns eingestehen, dass bei so gut wie keiner Kiche
die Erstmontage reklamationsfrei Uber die Bihne geht.”

Meine Kichenmonteure haben ein Papier dabei, das ich unterschreiben
soll. Sie hatten gerne, dass ich die Kiiche so abnehme und den Satz
bestatige: ,Kiche ordnungsgemaly geliefert und mangelfrei montiert.”
Schon ware es. Mein priifendes Auge hat einiges entdeckt. Ich schreibe
es personlich in das Abnahmeprotokoll:

1. Drei seitliche Sockelblenden (zwei links, eine rechts) fehlen.
2. Ein Besteckeinsatz beim Unterschrank 40 (Kernkuche) fehit.

3. Die Front des unteren Auszugs beim Hochschrank 40 rechts
(erweiterte Kiiche) hat einen rund 10 cm langen, tiefen Kratzer -
wahrscheinlich ein Transportschaden. Zudem fehlt ein Griff.

4. Statt dem Oberschrank-Abschlussregal 25 rechts (Komplettki-
che) war ein 35 cm breites im Karton. Vom Handler falsch be-
stellt oder vom Hersteller falsch geliefert? Jedenfalls ist eine
Montage sinnlos, weil das Regal sonst ins Fenster ragt.

Den ersten Mangel mdchte ich etwas erldutern: Wie Ublich wurde die
Sockelblende in einem Stuck geliefert, um sie vor Ort passgenau zu-
schneiden zu koénnen. Sie war zwar langer als es firr die Strecke der
Unterschranke erforderlich gewesen ware, aber nicht lang genug, dass
es fur die freistehenden Seiten der Unterschrénke gereicht hatte. Das
hatte man im Werk bei der Priifung des Grundrisses sehen missen.

Ich belasse es nicht dabei, die Mangel nur auf dem Montagebericht zu

vermerken. Am nachsten Tag geht mein Schreiben an den Kiichenhand-
ler zur Post:
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Klare Worte zum Schluss

18. Klare Worte zum Schluss und 4 Punkte, woran Sie
einen seriosen Handler erkennen

Diesen Ratgeber haben wir fiir Sie als Verbraucher geschrieben. Unsere
Absicht ist und bleibt, Sie mit dem erforderlichen Fachwissen Uber die
Kichenplanung und die Kichenqualitat auszuristen, damit Sie die in
Ihrem speziellen Fall richtige Kaufentscheidung treffen kdnnen.

Und wir mochten Ihnen einen Leitfaden an die Hand geben, mit dem Sie
die zahlreichen Preisfallen, die der Kiichenhandel ausgelegt hat, sicher
umgehen. Denn bei einem Kichenkauf geht es nicht um Peanuts, son-
dern oft um einen 5-stelligen Betrag.

Was die einen finanziell entlastet, das kann so machen anderen be-
lasten. Deshalb betrachten viele Kiichenhandler unser Buch als boswilli-
ges Attentat auf ihren Gewinn. Wir stechen damit in ein Wespennest.

Die Vorwirfe und Beschimpfungen aus diesem Lager, wir wiirden pau-
schalisieren, seriése Handler in Verruf bringen oder als Verrater mit der
ganzen Branche abrechnen wollen, zahlen noch zu den mildesten.

Nein. Unser Buch ist sicher keine Abrechnung mit der Zeit, zu der wir
selbst fast drei Jahrzehnte lang Mobel- und Kichenhandler waren. Wir
bringen auch niemanden in Verruf, denn das besorgt die Branche selbst.
Und wir pauschalisieren nicht.

Wir sensibilisieren. Das gelingt uns aber nicht, indem wir Verkaufsme-
thoden, die manchmal nahezu an Betrug grenzen, verharmlosend um-
schreiben und dabei noch darauf achten, blo3 keinem auf die File zu
treten.

Solange die Mehrheit der Kiichenhandler auf die von uns beschriebene
Art und Weise ihre Kunden regelrecht abzockt, und solange uns das
Feedback unserer Leserschaft tagtaglich Recht gibt, werden wir daher
bei der negativen Darstellung der Handlerseite bleiben.

Wahrscheinlich werden Sie sich, liebe Leserin und lieber Leser, an die-
ser Stelle fragen: ,Welchem Handler kann ich denn jetzt iberhaupt noch
trauen?”

Die Antwort ist einfach. Sie ergibt sich zwangslaufig aus dem, was wir
unter den vorangegangenen 17 Ziffern ausgefiihrt haben.

Ein serioser Handler ...
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Anhang D: Checkliste Kiichenqualitat

Die Checks zur Klichenqualitat erstrecken sich auf

v'die Kiichenfront,

den Korpus,

die Beschlage,

die Arbeitsplatte,

die Kiiche aus Holz,

die Spule und die Armatur.

NN NN

Geprift wird auf zwei Wegen:

¢ Priifung anhand von Produktbeschreibungen,
Werksbeschreibungen, Testberichten und dergleichen

o selbst vorzunehmende Tests und Bewertungen
Die Zeichen ¢ (Beschreibungen) oder o (Selbsttests) vor den Prifpunk-
ten geben die Prifart an.
1. Die Kiichenfront
¢ o Frontstarke (Plattendicke)
0018 mm 0020 mm 0022 mm Oo...... mm
¢ Dichte der Rohplatte
¢ Spanplatte, Dichte 470 bis 730 kg/m?
¢ MDF-Platte, Dichte 600 bis 850 kg/m?
1.1.Bei veredelter Rohplatte
¢ Zahl der Veredelungsschichten: ........
¢ Zahl auf beiden Plattenseiten gleich?

¢ Veredelung der Kanten
¢ Ergebnis der Gitterschnittprifung: ........
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