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SHK-Barometer: Hersteller im Zwielicht — trotzdem gute Perspektiven

Wasserbehandler im Focus

Die klassischen
Dosiergeriite lie-
gen mit 24,3 %
noch knapp vor
den chemiefreien,
bzw. physikali-
schen Geréten.
Lediglich 8,9 %
bieten beide
Techniken an

Rund um die Wasserbe-
handlung wurde schon im-
mer heftig diskutiert und ge-
stritten. Hinsichtlich der
Wirkungsweise gab es so
manchen Disput. GroBhan-
del und Installateure zeigten
sich entsprechend verunsi-
chert. Im Rahmen der mo-
natlichen Erhebung eines
vom Gentner Verlag Stutt-
gart durchgefiihrten, repré-
sentativen SHK-Barometers,
hat die SBZ die derzeitige
Stimmungslage zu diesem
Reizthema bei den Hand-

8,9 %
Klassische und
Physikalische

0,8 %
keine Angaben

21,6 %

verkaufen physi-
kalische Wasser-
behandlungsgerate

24,3 %

verkaufen
klassische
Entharter

Verunsiche-
rung iiber
Funktion und

ie in den letzten Jahren ausgetragend-eumund

0,9 %
gut

Seriositat der Anbieter

werksbetrieben abgefragt.
Schlammschlacht rund um das The-Nach wie vor gibt es

D ma Wasserbehandlung hat ihre Spubei der Funktion der
ren hinterlassen. Trotz der guten Markt-Gerate eine grofl3e
chancen, die mit dem Einbau von WasserVerunsicherung. Auf
behandlungsgeraten einhergehen, zeigt sictlie Frage ,Sind Sie
das Handwerk verunsichert. Dies belegervon der einwand-
die Ergebnisse dieser herstellerneutralen Erfreien Funktion von
hebung, die die ,ungeschminkte Sicht desphysikalischen Was-

13,1 %
befriedi-
gend

22 %
keine
Angaben

15,9 %
ausreichend
10,7%

ungentiigend

Fachhandwerks spiegelt. So verkaufen miserbehandlungsge-
54,7 % mehr als die Halfte der Betriebe ausaten Uberzeugt?*,
dem Sanitar- und Heizungshandwerk Wasantworteten ledig-
serbehandlungsanlagen. Die klassischefich 24,8 % mit ,Ja“.
Entharter liegen dabei mit 24,3 % noch19,2 % antworteten
knapp vor den chemiefreien bzw. physika-mit einem strikten
lischen Geréten. Lediglich 8,9 % bieten bei-,Nein“. 50,9 % der
de Techniken an. 50,9 % der Befragten bauBefragten gaben an
en jahrlich zwischen 1 und 5 Gerate, und,sich da nicht so schlechter Leumund fiir die Firmen, mit denen die befragten Hand-
15,4 % zwischen 6 und 10 Gerate ein. 9,5 %ganz sicher zu sein.” werksbetriebe nicht zusammenarbeiten. Uber 48% attestierten den
der Betriebe verkaufen jedes Jahr sogabal} es um den Leu- Herstellern mangelhafte oder ungeniigende Seriositéit
mehr als 11 Geréate. mund der Hersteller

aus dem Wasserbehandlungsbereich nicht

zum Besten bestellt ist, belegt ein zweiter

Untersuchungsabschnitt. Auf unsere Frage,

wie die Betriebe die Seriositat der Anbieter

von Wasserbehandlungsgeraten beurteilen,

mit denen sie zusammenarbeiten, antworte-

ten noch 5,6 % mit sehr gut, 32,7 % mit

gut, 33,6 % mit befriedigend, 8,4 % mit aus-
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Sind Sie von der einwandfreien Funktion von
physikalischen Wasserbehandlungsgeraten Giberzeugt?

51 %
keine Angaben

Wollen Sie kiinftig den Bereich Wasserbehandlung
ausbauen oder zuriickfahren?

75 %
keine Angaben

36,0 %
Ausbauen

3,7%
Zurickfahren

36 % der Befragten wollen den Bereich W: hehandlung ausb.
und 52,8 % das Niveau halten

50,9 %, mehr als die Hélfte, gab an, ,sich nicht so ganz sicher zu
sein”, ob die physikalischen Wasserbehandlungsgeréte einwandfrei
funktionieren

reichend und 2,3 % mit mangelhaft. GanzfiJehr als die Halfte der den, bezeichneten 86 % das DVGW-Zei-
anders sah das Stimmungsbild dagegen bej : - chen als ,wichtiges Kriterium* fur die Aus-
der Beurteilung der Firmen aus, mit denen?’mbleme blieben unyeIOSt wabhl der Geréte. Insbesondere das positive
die befragten Handwerksbetriebe nicht zu-Auch mit der Problembewaltigung kdnnenInteresse des Handwerks und die steigende
sammenarbeiten. Lediglich 9 % beurteiltenoder wollen es viele Anbieter nicht so ge-Sensibilitdt bei den Endverbrauchern laft
die Seriositat mit gut, 13,1 % mit befriedi- nau nehmen. Die vollimundigen Verspre-die Hoffnung keimen, daf3 das Potential, das
gend, und 15,9 % mit ausreichend. Insgechen der Werbeprospekte vor Augen,in der konsequenten Vermarktung der Was-
samt 48,1 % aller Handwerksbetriebe attescheint die dadurch bei den Endverbrauserbehandlungstechnologien steckt, kiinftig
stieren den Herstellern mangelhafte odechern geschirte Erwartungshaltung nichbesser ausgenutzt wird. O
ungeniigende Seriositat. Weitere 22 % wollimmer mit der Realitat iberein zu stimmen.
ten erst gar keine Angaben machen. DieseSinsamer Spitzenreiter bei der Frage, wel
Stimmungsbild an der Verkaufsbasis ist dieche Geréte nicht die gewiinschte Funktio
Quittung fur die teilweise unehrliche und erbrachten, war mit tber 10,3 % die mitt-
nicht durchschaubare Argumentation unteterweile in Konkurs gegangene Firma
den Anbietern. In Anlehnung an das SanktMaitron. Unabhéngig vom Hersteller gaben
Florians-Prinzip macht ein Teil der Her- nur 36 % aller Befragten an, da® die Pro
steller-Auf3endienstmitarbeiter die Wettbe-bleme zu ihrer Zufriedenheit beseitigt wer-
werbsprodukte und -firmen gegenseitigden konnten. 64 % der Problemfélle wur-
schlecht. Hier sollte im Sinne des gemein-den letztlich nicht zufriedenstellend geldst.
samen Marktes ein Umdenken erfolgenZwar ist bei dieser Aussage der geringe Pro
Vielleicht kénnte die Einrichtung einer un- zentsatz der fehlerhaften Geréte schmerz
abhangigen RAL-Giitegemeinschaft hierlindernd, aber auch hier ist Besserung von
den Weg weisen. Letztlich dient ein bessendten.
res Image der gesamten Branche. Dennoch: Abschrecken lassen sich gesta
dene Handwerker von den negativen Be
gleiterscheinungen rund um die Wasserbe
handlung offenbar nicht. So gaben 36 % de
Befragten an, dal} sie den Bereich dem
nachst ausbauen wollen. 52,8 % bemihe
sich, die Verkaufszahlen auf dem bisheri-
gem Niveau zu halten. Letzte Uiberraschen-
de Erkenntnis: Obwohl die Vergabe des
DVGW-Zeichens und die damit zusam-
menhangenden W 512-Prifungen von hef-
tigen Auseinandersetzungen begleitet wur-

Bei dem SHK-Barometer handelt es
sich um eine kontinuierliche Markt-

beobachtung. Das monatlich erho-
bene Panel liefert Industrie, Han-

del und Handwerk regelmaRig in-

teressante Erkenntnisse und kann
beim Gentner Verlag bezogen wer-
den.
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