Trotz des wettertechnisch ver-
patzten Einstiegs in den Som-
mer 2004 zeigt sich der Markt
fur Klein-Klimageréte nicht nur
stabil, sondern wachst unge-
bremst weiter. In Teil 1 und 2
dieser Serie wurden die Griin-
de und Voraussetzungen fir
den Einstieg in den Markt der
Klein-Klimagerate fur das SHK-
Fachhandwerk erlautert. Im
letzten Teil stehen die Erfah-
rungen von Thomas Hartel im
Mittelpunkt, der mit seinem
SHK-Betrieb den Einstieg be-
reits gewagt hat.

Wachstumsmarkt Klima fiirs SHK-Handwerk - Teil 3

Kompetent bei Beratung
und Montage

ie wirtschaftlichen Perspektiven in

den angestammten Bereichen mei-

nes Unternehmens versprachen bes-
tenfalls Stagnation. Deswegen haben wir
uns immer nach aktuellen Perspektiven und
Wachstumsmarkten umgeschaut. 2004
sind wir den Schritt in den Klimamarkt ge-
gangen", so Geschaftsfiihrer Thomas Har-
tel. Sein SHK-Handwerksbetrieb, der seit
1979 in Kempen am Niederrhein anséssig
ist, beschaftigt zwei Monteure und einen
Auszubildenden.

AuRergewohnlich ist das starke Engage-
ment, das Hartel bei der VergroRerung sei-
nes Angebotes an den Tag legt. 1989 er-
weiterte er seine Aufgaben um die Rohr-
bruchortung (fur Versicherungen und an-
dere Handwerksbetriebe), inklusive der
aufwendigen Warmebildtechnik. 2000 kam
die Kanalinspektion im 6ffentlichen und pri-
vaten Bereich hinzu, 2001 die Kanaldicht-
heitspriifung und 2002 die Kanalsanierung
im Hausanschlussbereich. Im Jahr 2004 stand
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nun der Eintritt in den Klimamarkt auf dem
Programm. ,Jeden Monat Uberlegen wir,
wie wir unseren Kunden neue Angebote
machen oder weitere Kunden mit neuen
Aufgabenfeldern gewinnen kénnen*, sagt
Thomas Hartel. Der Schritt in den Wachs-
tumsmarkt der Klein-Klimagerate sei dabei
nur ein logischer Schritt gewesen. ,Wir
nehmen ein neues Geschéftsfeld nur dann
auf, wenn konkrete Erfolgsaussichten nach
unserer eigenen Marktbewertung beste-
hen. Und selbstredend sagen wir dem Kun-
den auch lieber ,Nattrlich kbnnen wir das
gerne fur Sie erledigen’, als den Job einem
anderen Unternehmen zu tiberlassen. In der
letzten Zeit hatten sich die Anfragen fir Kli-
matisierung sowohl von privater als auch
gewerblicher Seite gehauft. Wir hatten
dann nur noch auf das passende Angebot
eines Herstellers gewartet, den wir bereits
kennen und von seiner Zuverlassigkeit her
einschdtzen konnten”, erldutert Hartel.
,Diese Chance bot sich relativ rasch, als
Vaillant in diesem Frihjahr sein Angebot
um Klimagerate und ein Servicekonzept er-
weiterte, das genau auf die Belange des
Fachhandwerks zugeschnitten ist."

Beeindruckt hat den Handwerksunterneh-
mer zwar das Angebot von Vaillant, ohne
Investitionsrisiko den Markt testen und fiir
Arbeiten, die Spezialwerkzeug oder den
kleinen Kélteschein voraussetzen, den
werkseigenen Kundendienst einsetzen zu
konnen. Dennoch entschied sich Hartel so-
fort dafur, die Schulung zu absolvieren. ,,Ich
bin dem Kunden gerne ein kompetenter
Partner, der auftauchende Fragen sofort
beantworten kann. Der Markt hat sich ein-
fach verdndert und die Kunden wiinschen
immer mehr Leistungen aus einer Hand.
Gerade in Privathaushalten wird es nicht
gern gesehen, wenn unbekannte Gesichter
hinzukommen*, erldutert der SHK-Hand-
werksunternehmer. Er sieht als ,,das grofRe
Plus" der SHK-Fachhandwerker, dass sie
bereits vorhandene Kunden bei der An-
schaffung einer Klimaanlage nicht nur be-
raten sondern diese auch installieren konnen.
. Wenn wir dazu noch mit einer Marke auf-
trumpfen koénnen, die unseren Kunden be-
reits aus der Heizungstechnik bekannt ist,
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Verlegung der isolierten Rohrleitungen vom AuBen- zum Innengerit durch einen Mitarbeiter

der Firma Hartel

haben wir ein weiteres Plus auf unserer Sei-
te”, meint Thomas Hartel. Gerade diese Ar-
gumente seien in den letzten Monaten oft
der ausschlaggebende Faktor fur die Kauf-
entscheidung gewesen. DarlUber hinaus
wirden sich auch Folgeauftrage ergeben:
von der tropfenden Armatur, dem undich-
ten Spulkasten bis hin zur kompletten Bad-
modernisierung. ,Wenn sich jemand fir
Klimagerate interessiert, sind Sie automa-
tisch in den Raumen einer Klientel, die ger-
ne bereit ist, auch Produkte und entspre-
chenden Service anzunehmen. Erwartet
wird im Gegenzug aber Kompetenz*, sagt
Hartel. Diese Erfahrungen sprechen fur um-
fassende Schulungen des Handwerkers.
Hersteller bieten hierzu in erster Linie Se-
minare fir den Umgang mit den eigenen
Produkten an, die in jedem Fall absolviert

werden sollten, sobald man sich fir die Ko-
operation mit einem Produzenten entschie-
den hat. Daneben steht die Entscheidung,
den Lehrgang mit dem Abschluss des klei-
nen Kaltescheins in Anspruch zu nehmen
oder zundchst die eigene geschaftliche Ent-
wicklung abzuwarten. Fiur die Lehrgangs-
teilnahme spricht die Tatsache, dass die
Hersteller in Kooperation z. B. mit der De-
kra subventionierte Schulungen anbieten.

»Wichtig ist aber auch die Nutzung der her-
stellerspezifischen  Auslegungs-Software”,
schildert Hartel seine Erfahrungen. , Soweit
hier eine wirklich gute Software zur Verfu-
gung steht, konnen direkt im Kundenge-

Thomas Hartel (l.) hat schon zu Beginn alle notwendigen Schulungen absolviert: ,Ich bin dem
Kunden gerne ein kompetenter Partner, der auftauchende Fragen sofort beantworten kann*
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Grund-
kursus der
Kalte-
technik

Heinz Veith, 254 Seiten, 8., liberarb.
Aufl. 2004, ISBN 3-7880-7740-9,

C. F. Miiller Verlag, Heidelberg, 38 €
(Infos + Shop: www.huethig.de)

Das Buch vermittelt einen didaktisch er-
probten Einstieg in die Grundlagen der
Kaltetechnik und gliedert sich quasi in
vier Hauptkapitel: Technisches Rech-
nen, Physikalische Grundlagen, Ther-
modynamik und Kélteanlagen. Es ist
auf Grund seiner inhaltlichen Struktur
nicht nur fir den (werdenden) Kal-
teanlagenbauer geeignet, sondern
auch fir alle diejenigen, die an einer
schrittweisen  Einfihrung in dieses
Fachgebiet interessiert sind, wie z. B.
Mitarbeiter der Heizungs- und Luf-
tungsbranche. Das Buch eignet sich
zum Selbststudium, da jedes Kapitel mit
einer Sammlung von Test-Aufgaben
abschlieBt. SBZ-Redaktion

sprach alle Daten abgefragt, ausgemessen
und eingegeben werden. Dazu sollte das
Programm so aufgebaut sein, dass man erst
gar nicht in die Verlegenheit kommt, etwas
vergessen zu kénnen. Als Ergebnis steht
dann die Gerdteauswahl da. Lasst sich dann
noch direkt ein Ausschreibungstext oder ein
Angebot generieren, ist der Kunde schnell
Uberzeugt."

Besondere Hurden flr den Geschéftsein-
stieg hat Thomas Hartel nicht gesehen.
Nattrlich sei die Investition in neue Werk-
zeuge und der Zeitaufwand fur die Schu-
lungen ein Fakt, das nicht wegzudiskutie-
ren sei. Doch dieses finanzielle und zeitli-
che Engagement sei in jeder Hinsicht Gber-
schaubar. ,,Obwohl wir die Kenntnisse und
Ausbildung haben, setzen wir den Werks-
kundendienst-Service in Einzelfillen ein, um
Arbeitsspitzen abfangen zu kdnnen*, meint
der Unternehmer.

Was sollten Neueinsteiger unbedingt be-
achten? ,In erster Linie ist es wichtig, sich
den Hersteller der Klimagerdte sehr sorg-
faltig auszusuchen, denn das Spektrum ist
umfangreich. Man muss man sich darauf
verlassen konnen, dass bei Problemen,
Storféllen etc. schnell ein Kundendienstler
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Strukturierung von Klein-Klimageraten

Grundsatzlich unterscheiden sich Klein-Kli-
mageréate in mobile und stationdre Pro-
dukte.

Mobile Klimagerate

Beim mobilen Klimagerat sind alle Kom-
ponenten — Verdampfer, Verdichter, Ver-
flussiger, Drosselorgan — in einem Gehdu-
se untergebracht. Die Abfuhrung der War-
me an die AuBenluft erfolgt tber einen
handelstblichen Abluftschlauch. Dieser
muss durch einen Fensterspalt oder einen
Durchbruch in der Wand montiert wer-
den. Das anfallende Kondensat wird tiber
einen Kondensatabfluss und eine Kon-
densatpumpe nach auBen gefiihrt.

Split-Klimageréte

Beim Split-Klimagerdt entzieht die In-
neneinheit der Raumluft Wirme, die dann
zur AuBeneinheit transportiert und dort an
die Umgebungsluft abgegeben wird. Im
Innengerédt ist lediglich der Verdampfer
montiert. Alle anderen Komponenten des
Prozesses (Verdichter, Verflussiger und
Drosselorgan) befinden sich im AuRen-
gerdt. Beide Einheiten sind durch Kalte-
mittelleitungen und eine Elektroleitung
verbunden. Zusétzlich muss anfallendes
Kondensat im Innengerét abgeflhrt wer-
den.

Das Innengerat wird oft durch unter-
schiedliche Produkttypen reprasentiert: So
kann es z. B. an der Wand oder in der Zwi-
schendecke montiert werden. Zwischen-
deckengerate kénnen durch den Anschluss
von Kandlen zusatzliche Luftverteilfunk-
tionen fur mehrere Deckenausldsse Uber-
nehmen. Am Innengerat lassen sich alle
Betriebsarten (Kiihlen, Heizen, Entfeuch-
ten, Luften und Automatik), die Tempera-

vor Ort sein kann. Achten Sie auch darauf,
ob der Hersteller gerade beim SHK-Fach-
handwerker einen Ruf zu verlieren hat oder
ob er in erster Linie mit anderen Gewerken
zusammenarbeitet, mit denen er seinen
hauptsachlichen Umsatz bestreitet”, emp-
fiehlt der SHK-Handwerker. Generell abra-
ten wolle er von einem Wechsel zu Pro-
dukten unbekannter Hersteller von Fall zu
Fall. Auch ein reiner Einbauservice fiir Bau-
marktgerdte solle unbedingt vermieden
werden. ,Sie handeln sich damit nur Arger
ein, weil die Gerdte zum einen vorab we-
der fur die gewlinschten Beanspruchungen
oder Ziele ausgelegt bzw. geplant worden
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tur sowie die Lufterdrehzahl
steuern — meist in Verbindung
mit einer Infrarotfernbedienung.
Bei Split-Klimageraten lassen sich
mehrere, auch unterschiedliche
Innengerdte mit einer einzigen
AulBenstation verbinden, die die
gemeinsame Versorgung Uber-
nimmt. Bei diesen Multi-Split-Lo-
sungen lassen sich oft auch un-
terschiedliche Innengerate kom-
binieren.

Funktionsweise und Aufbau mobiles Klima-
gerat

Vor- und Nachteile

Wahrend das Split-Klimagerat fest in ei-
nem Raum montiert wird, kann das mobi-
le Gerét fallweise dort eingesetzt werden,
wo aktuell Bedarf besteht. Demgegentiber
stellt die Zusammenfassung aller Bauteile

sind. Das Resultat kann nur sein, dass die
gewlnschte Klimatisierung mit hohem
Komfort nicht erreicht werden kann",
meint Thomas Hartel. Zum anderen stehe
keinerlei kurzfristiger Werksservice fiir die
duBerst knapp kalkulierten Geréte bereit,
der im Storungsfall helfen konne.

ie Entscheidung, in den Markt fur
Klimagerdte einzusteigen, habe er
bislang nicht bereut. Ganz im Ge-
genteil: Bereits nach den ersten Monaten
seien Klimagerate zu einer idealen Ergan-
zung seines bestehenden Angebotes ge-
worden. Das Geschéft zeige Uiberzeugende

Funktionsweise und Aufbau Split-Klimagerat

in einem Gehduse beim mobilen Klima-
gerét eine Losung dar, die im Innenraum
zu hoheren Gerduschemissionen fuhrt als
beim Split-Klimagerat. Hintergrund dafir:
Der Verdichter oder Kompressor eines Kli-
magerates erzeugt die meisten Gerdusche.
Im Split-Klimagerat ist das Bauteil in der
AuBeneinheit untergebracht, beim mobi-
len Klimagerdt befindet es sich im Innen-
raum. Dementsprechend sollte ein mobi-
les Klimagerat nicht in Riumen eingesetzt
werden, in denen ein niedriger Gerdusch-
pegel erwiinscht ist.

Ein Vorteil des mobilen Klimagerates ist,
dass prinzipiell eine Steckdose und ein
Fenster fur den Abluftschlauch geniigen.
Allerdings féllt durch das geoffnete Fen-
ster warme Luft in den zu kithlenden Raum
ein, worunter die Effizienz der Klimatisie-
rung leidet. Da bei diesen Geraten kein di-
rekter Umgang mit Kaltemitteln erfolgt, ist
der , kleine Kalteschein* nicht erforderlich.

Gewinne und die Erfolgsaussichten fir die
Zukunft seien positiv. ,,Mehr kann man in
der gegenwartigen konjunkturellen Lage
kaum verlangen”, resiimiert SHK-Hand-
werksunternehmer Thomas Hartel.

Unser Autor Mike Jagenburg
ist Vermarktungsmanager
Klima/Luftung bei Vaillant
Deutschland, Telefon (021 91)
18-22 93, Telefax (0 21 91)
18-7 22 93, E-Mail: mike.
jagenburg@uvaillant.de
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