Klein-Klimagerate bilden einen
der wenigen Wachstumsmarkte
der Branche. Denn immer mehr
Menschen wollen den aus ihrem
PKW gewohnten Komfort auch
in den eigenen vier Wéanden ge-
nieBen. Und das SHK-Fachhand-
werk kann an diesem Trend par-
tizipieren. Warum jetzt der gln-
stigste Einstiegszeitpunkt ist, was
dabei beachtet werden sollte,
welche Erfahrungen Fachhand-
werker gemacht haben und vie-
les mehr erfahren Sie in dieser
dreiteiligen Artikelserie.

ie Installation, Inbetriebnahme und

Wartung von Klein-Klimageraten ist

bislang eine Doméne, die von SHK-
Fachhandwerkern nur wenig beachtet wird.
Ein Grund ist sicher der oft fehlende, not-
wendige Nachweis zum fachlichen und
sachgerechten Umgang mit Kaltemitteln.
Ein anderer ist aber auch die Tatsache, dass
schlichtweg Erfahrungen in der ,Kalte-
Branche" fehlen. Warum sollten Fach-
handwerker aber gerade jetzt die Chancen
nutzen und in den Markt der Klein-Klima-
gerdte einsteigen?

Bis zu 400 000 Klimagerite

Bereits 2001, also ohne jeden Einfluss
des letztjahrigen ,, Jahrhundertsommers*,
hat eine von Daikin initiierte reprasen-
tative Untersuchung ergeben, dass der
deutsche Klima-Privatmarkt ein Poten-
zial von 150 000 bis 400 000 Gerdten
aufweist. Nach der Untersuchung ga-
ben 0,9 % an, dass sie konkret Uber
die Investition in ein Klimagerat nach-
denken. Basierend auf ca. 19 Millionen
Privathaushalten wurde daraus das
Mindestpotenzial abgeschatzt. Nach
der Information Uber die konkrete
technische Losung einer Raumklimati-
sierung mit Splitklimageraten, setzten
sich bereits 2,6 % mit der Anschaffung
auseinander. Daraus ergibt sich die An-
zahl von 400 000 Geréaten.

(Quelle: TGA Fachplaner, 6/2004, S. 25)
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Jetzt einsteigen!

Die Ausgangslage stellt sich eindeutig dar:
Alleine im letzten Jahr stieg der Absatz von
Raumklimagerdten um tiber 20 %. Mobile
Kleingerdte, Fan-Coils, Split-Klima, sowie
Deckeneinbau- und Truhengerdte finden
reiBenden Absatz. Auch in diesem Jahr be-
richten die Hersteller bereits von erheb-
lichen Zuwachsraten. Beeinflusst wird der
Absatz vor allen Dingen vom Wetter. HeiRe
Sommertage treiben den Absatz sprunghaft
in die Hohe. Die Prognosen aller Wetter-
und Klimaforschungsinstitute prognostizie-
ren eindeutig, dass der Trend zu immer
heiferen Sommern wachst. Es stehen neue
Jahrhundert-Sommer bevor. Wahrend in
Nordeuropa vorwiegend Heizungs- und in
Stdeuropa primdr Kiihlungsbedarf besteht,
bietet Deutschland von seiner geografi-
schen und klimatischen Lage her sowohl
einen Markt flir Heizung als auch Kihlung
— eine ideale Voraussetzung fiir deutsche
Fachhandwerker.

Noch vor zehn Jahren waren Klimaanlagen
in Pkws ein Luxus, der den Mittel- und
Oberklassefahrzeugen vorbehalten war.
Heute sind Klimaanlagen in Autos zu Stan-

dardprodukten avanciert, ohne die ein PKW
kaum noch verkauft werden kann. Dadurch
haben viele Menschen erstmals Kontakt mit
dem hohen Komfort bekommen, den ihnen
eine Klimaanlage an heiBen Tagen bieten
kann. Der gleiche Trend zeigt sich in der
Wohnraumklimatisierung. Der Markt tritt
aus dem Nischen-Dasein heraus und ist zu
einem der wenigen Wachstumsmarkte in der
SHK-Branche geworden. Die Argumente fur
lhre Kunden, die den Klimakomfort im Auto
schatzen gelernt haben, sind tberzeugend:
90 % unserer Tageszeit verbringen wir in
Gebduden, nur 3 % in Autos. Ein hoher
Wohnkomfort auch im Sommer — beson-
ders in den Wohn- und Schlafraumen stei-
gert die Lebensqualitdt erheblich.

Im Gegensatz zu den klassischen Marken-
namen der Heizungshersteller haben sich
die Markennamen der Produzenten von
Klein-Klimageraten bei ihren Kunden noch
nicht platzieren kénnen. Die Grinde daftr
sind vielschichtig und sollen nicht diskutiert
werden. Unbestritten ist jedoch die Tatsa-
che, dass die Verbraucher gerade in einem
so relevanten Bereich wie dem Wohnkom-
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Einsatzbereiche von Klimageraten: vom mobilen Gerédt iiber Split-Klima mit wandhdngendem
oder in der Decke eingebauten Innenteil bis hin zum Multi-Splitgerat

fort auf bekannte Marken setzen, die sie
aus dem eigenen Heizungskeller kennen
und deren Zuverldssigkeit bei Produkten
bereits hinlanglich bekannt ist. Dement-
sprechend stellt der Einstieg eines ehemals
klassischen Heizungsherstellers wie Vaillant
in den Markt fur Klein-Klimagerate einen
nicht zu unterschatzenden Imagefaktor dar,
der bei der Kaufentscheidung eine wesent-
liche Rolle spielen wird. Durch diesen Markt-
eintritt sind zudem erstmals in der Branche
Anbieter vertreten, die genau die Belange
und Notwendigkeiten des SHK-Fachhand-
werks kennen und darauf reagieren kon-
nen.

Die Klein-Klimagerate namhafter Hersteller
bieten heute einen hohen Standard und
sind technisch ausgereift. Unterschiede be-
stehen insbesondere in ihren Funktionen,
der Bedienerfreundlichkeit und ihrer Aus-
stattung. Hier ldsst sich individuell im Ge-
sprach mit dem Kunden kldren, welche
Wiinsche bestehen und welche Ziele er-
reicht werden sollen. Das Resultat daraus
ist aber in jedem Fall die Erhohung des
Wohnkomforts lhres Kunden. Das betrifft
nicht nur die reine Kihlung eines Objektes,
sondern bei entsprechender Ausrlstung
auch die zusatzliche, schnelle Beheizung.
Dartiber hinaus sorgen feinporige Filter ftr
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die Reinhaltung der Atemluft in Innenrdu-
men. Auch Allergiker spiiren diesen positi-
ven Effekt, weil viel Pollen in den Filtern
abgeschieden werden.

Stagnierende oder leicht wachsen-
de Mérkte pragen bestenfalls das
Bild in den althergebrachten Auf-
gabengebieten des SHK-Hand-
werks. Innovative Technik, rege-
nerative Energien und die Erful-
lung hoherer Komfortanspriiche
durch den Einsatz von System-In-
telligenz sind dagegen im Auf-
wind. Der Markt fur Klein-Klima-
gerdte ist ein Wachstumsmarkt mit
der Moglichkeit zu einem einfa-
chen Einstieg fur das Fachhand-
werk. Die unternehmerische Flexi-
bilitdit wird durch ein weiteres
Standbein  automatisch  ver-
groRert. Darlber hinaus liegt die
Hauptabsatzzeit fur Klein-Klima-
gerdte in den Sommermonaten.
Gerade an heiBen Tagen wird der
Wunsch grof8, den aus dem Auto
gewohnten Komfort auch Zuhau-

se zu genieRen. Die Sommermonate sind
fur klassische Heizungsbauer jedoch eine
traditionell  umsatzschwache Jahreszeit.
Klein-Klimagerdte fullen genau diese jah-
reszeitlich bedingte ,Verdienstliicke" aus,
ohne weiteres Personal zu binden.

Der Markt wird auch in der SHK-Branche
mitunter von Trendprodukten beherrscht,
die kurzfristig einen Umsatzboom bringen,
der aber genauso schnell wieder abebbt
und versiegt. Was in anderen Branchen zum
Alltagsgeschaft gehort, kann keine Losung
fur SHK-Unternehmen sein. Vielmehr soll-
ten Produktkonzepte und -techniken lang-
fristige Perspektiven firr einen sicheren Um-
satz bieten. Der Markt fur Klein-Klima-
gerate entspricht dieser Maxime. Er verfugt
seit Jahren stetig Uber entsprechende Zu-
wachsraten. Durch die bereits angeftihrten,
dartiber hinaus reichenden Basisfakten ist
auch fur die Zukunft mit hoher Sicherheit
ein weiterer Zuwachs zu erwarten. Die ge-
ringe Sattigung im Neubau und Privatbe-
reich spricht genauso dafiir wie der Markt-
beschleuniger der Pkw-Klimatisierung und
der heier werdenden Sommer.

Auch wenn Split-Klimagerate im Baumarkt
verkauft werden: Zur Installation sowie In-
betriebnahme — und fir die Erzielung des
gewiinschten hoheren Wohnkomforts auch
in der Planung und Gerdteauswahl — sind
zwingend Profis erforderlich. Bislang wer-
den ca. 80 % der Split-Klimagerate durch

Split-Klimagerate namhafter Hersteller bieten einen
hohen Standard und sind technisch ausgereift
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Durch Klimagera-
te in Pkws ist der
Waunsch nach an-
genehmen Tem-
peraturen in den
eigenen Wohn- |

oder Schlafberei-
chen drastisch ge-
stiegen

Kélteanlagenbauer installiert, ca. 10 % durch
reine Anlagenbauer und nur rund 5%
durch Fachhandwerker aus der SHK- oder
Elektrobranche. 5 % entfallen auf die Mon-
tage durch den Hersteller. Von den rund
2000 Kalteanlagenbauern ist jedoch nur die
Halfte aktiv im Markt der Klein-Klimagera-
te tatig. 50 % arbeiten ausschlieBlich an der
Erstellung und Wartung von GroBkaltean-
lagen etc. Durch den wachsenden Markt

wird zwangslaufig ein zunehmender Trend
zur Installation durch SHK-Unternehmen

stattfinden mussen, um die Nachfrage be-
friedigen zu konnen. Der Unternehmer, der
jetzt einsteigt und die entsprechende Er-
fahrung sammelt, wird am meisten am
wachsenden Markt teilhaben konnen.

Wie in anderen Mérkten auch besteht der-
zeit in der SHK-Branche die groBe Gefahr,
dass eine weitreichende qualitative Ausle-

se stattfindet, die das Fachhandwerk in zwei
Gruppen teilt. Auf der einen Seite werden
die Unternehmen stehen, die sich durch
Servicevorsprung einen Namen machen.
Dieser Servicevorsprung bedeutet, dem
Kunden optimale Konzepte fiir seine Kom-
fortbedurfnisse und seine individuellen Vor-
stellungen von Wirtschaftlichkeit liefern zu
kdnnen — und das sowohl in der Beratung
und der Planung als auch in der Einbrin-
gung und Installation. Auf der anderen Sei-
te wird es eine Gruppe von Fachhandwer-
kern geben, die sich weder an neue Ge-
schéftsfelder heranwagt, noch ihren Kun-
den an den Méglichkeiten der intelligenten
Systemtechnik teilhaben lassen wird. Nicht
nur die Unternehmen, sondern auch die
Kunden, die das noch akzeptieren, werden
mittelfristig aussterben.

Im 2. Teil der Serie stellt die SBZ dar, was
zu beachten ist, wenn man am wachsen-
den Markt fiir Klein-Klimagerdte partizi-
pieren méchte und welche Unterstiitzung
die Hersteller aktuell bieten.
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