Die Gewinner des Handwerkermarken-Wettbewerbs, Teil 3

Hauptsache kostengiinstig heizen

Welche Komplettlésungen fiir Bad
und Heizung kdnnen entstehen,
wenn Handwerkermarken betei-
ligt sind? Die Jury ermittelte unter
der Projektleitung des ZVSHK drei
Gewinner, die sich jeweils Uber
5000 Euro freuen dirfen.

Bad und Heizung im sédchsischen

Oschatz soll der eigene Name Signal-
wirkung haben. ,, Mit uns sind Sie aus dem
Schneider” lautet der Slogan, mit dem Va-
ter Rolf und Sohn Frank fir ihre meister-
lichen Leistungen werben. Statt Generatio-
nenkonflikt haben es die beiden Meister
schon in den 90er Jahren verstanden, ihre
Krafte fur das Unternehmen zu bindeln.
Der Senior gilt im Unternehmen als Allround-
Talent. Als gelernter Kupferschmied sattel-
te er den Heizungsbaumeister drauf, bevor
er den 1925 gegrindeten Familienbetrieb
im Jahr 1976 Ubernahm. Sohn Frank lern-
te beim Vater und schloss die Ausbildung
in den 90er Jahren zielstrebig mit beiden
Meisterbriefen ab. , Was man hat, hat man*,
kommentiert der Junior trocken diesen Auf-
wand, der ihn aber maBgeblich weiterge-
bracht habe. Das in diesem Beitrag be-
schriebene Projekt mit seinen schwierigen
Randbedingungen hat mit Sicherheit vom
vielfaltigen Know-How dieses Meisterbe-
triebes profitiert.

Fi]r den Handwerksbetrieb Schneider
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Planungsarbeit iiberzeugt

In der Firma sind beide Ehefrauen eingebun-
den und sorgen vom Telefondienst tber die
Buchhaltung bis zur Badplanung dafur, dass
der Laden lauft. Drei Monteure und ein Lehr-
ling komplettieren das Team. Die individu-
elle Planungsarbeit sorgt dafiir, dass es durch-
weg zum Auftrag kommt. Erstaunlich, dass
dies offenbar auch bei einer eigenen , Bad-
ausstellung” von nicht mal 30 m? gelingt.
Der Generationswechsel ist Gber ldngere
Zeit flieRend angelegt. Vor allem dann,
wenn technisches Neuland betreten wer-
den soll, Uberlegen Vater und Sohn ge-

meinsam, wie man's am besten anpacken
kénnte. Ansonsten pflegt jeder seine Spe-
zialgebiete.

In den letzten Jahren konnte das Umsatz-
volumen bis auf 470000 Euro in 2003 ste-
tig gesteigert werden. Die Auftrage erge-
ben sich vorwiegend im Ein- und Zweifa-
milienhausbereich, 90 % sind Privatkun-
den. Das Wartungsgeschéft hat man schon
Anfang der 90er Jahre als sichere Einnah-
mequelle forciert. Das bringt rund ums Jahr
Beschéftigung fur anderthalb Stellen. Kom-
munale Liegenschaften und Industrieanla-
gen gehdren mit zum Betétigungsfeld. Dort
konnte man jlingst einen weiteren wichti-

Kundenzufriedenheit darf gefeiert werden (v.r.): Der Betreiber des ehemaligen Rittergutes,
Denis Korn sowie die beiden Meister Rolf und Frank Schneider aus Oschatz
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gen Wartungsauftrag hereinholen, weil
Vater und Sohn Schneider im Gegensatz zur
etwa ein halbes Dutzend zdhlenden Kon-
kurrenz nach VDMA-Checkliste angeboten
hatten. Dieses hohe MaB an Transparenz
habe den Betreiber Uberzeugt.

Weil der Neubausektor stetig zurlickge-
gangen ist, akquiriere man verstarkt fur
Modernisierungsmafnahmen im Bestand
bis hin zur Abwarmenutzung in Industrie-
anlagen, erlautert der Junior. Dabei kdmen
Auftrage zur Halfte allein auf Vertrauens-
basis zustande, weil beispielsweise die aus-
gearbeiteteten Planungsunterlagen ber-
zeugten. Fur die andere Halfte sorge die
Weiterempfehlung zufriedener Kunden.

Projekt Rittergut

Im Nachbarort Lonnewitz hatten die
Gemduer eines ehemaligen Rittergutes bis
zur Wende als landwirtschaftliche Lager-
hduser gedient und waren danach verfal-
len. Als 2003 die Idee flr eine Sanierung
geboren wurde, erarbeiteten die Schneiders
Grunddaten fir jede Wand und jedes Ge-
bidudeteil, um eine fundierte Wirmebe-
darfsberechnung fiir etwa 1000 m? Ver-
kaufs- und Lagerrdume sowie eine Woh-
nung erstellen zu kdnnen. Méglichst nied-
rige Betriebskosten galt es anzustreben, so
die Vorgabe des ortsansdssigen Bauherrn
Denis Korn, der als Dachdeckermeister sei-
nen Beruf an den Nagel gehdngt und sei-
nen Internet-Versandhandel fir Disk-
Jockeys inzwischen zu einer gutgehenden
Firma expandiert hat.

Alles sah nach Routine aus ...

Eine Sole-Wéarmepumpenanlage mit Erd-
sonden sollte die Heizenergie bereitstellen.
Unabhéangig vom Wettbewerb der Hand-
werkermarken hatten die Schneiders Pro-
dukte von Roth vorgeschlagen, sowohl fur
verschieden temperierte FuBbodenbereiche
und eine Wandflachenheizung (Gesamt-
lange der Rohrleitung: 4200 Meter) als
auch fur die Trinkwasserleitungen aus
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Das alte Rittergut wurde vor dem Verfall bewahrt:
Jetzt sind 4200 Meter Roth-Systemheizrohre in
FuBboden und Wainden installiert. Eine Druck-
haltungsanlage inkl. Entgasungsstation von Re-
flex regelt den Druck der Flachenheizung. Die
Waérme kommt von zwei Scheitholzkesseln, die
mit Absperr- und Sicherheitsarmaturen von Oven-
trop ausgeriistet wurden. Die Trinkwasserleitun-
gen aus Roth-Verbundrohr werden durch eine Re-
duzierstation von Syr gespeist. In den Sozialrau-
men kommt die Sanitirkeramik von Duravit, die
Armaturen von Hansa und Acessoires fiir die
W(C's von Emco.

Mehrschichtverbundrohr.  Druckreduzier-
station plus Filter von Syr, Absperr- und
Sicherheitsarmaturen von Oventrop, Aus-
dehnungsgefdBe sowie eine Druckkon-
stanthaltung einschlieBlich Entgasung von
Reflex kamen hinzu.

»Wir sind der Meinung, dass Marken wich-
tig sind. Konzentriert haben wir uns auf ei-
nige grofe Anbieter, weil dort die Sicher-
heit des Fortbestands gegeben ist gegen(-
ber den zahllosen Neuanbietern, die mog-
licherweise nach wenigen Jahren wieder
vom Markt verschwunden sind", begriin-
det Junior Frank, warum die Schneiders ei-
nem Kunden Markenware und nach Mog-
lichkeit Produkte der Handwerkermarken
empfehlen.

.Beispielsweise lassen sich Armaturen fur
200 oder 300 Euro doch nur dann verkau-
fen, wenn ich auch die Zusage machen
kann, dass in zehn Jahren daflir noch Er-
satzteile bereitgestellt werden”, argumen-
tiert er. Haftungstibernahmevereinbarung,
Nachkaufgarantie der Produkte binnen
zehn Jahren sowie ein bundesweiter Kun-
dendienst mit definierter Reaktionszeit
gehoren bei den Handwerkermarken unter
anderem als Leistungsmerkmale mit hinzu.
Weil Armaturen von Hansa, Sanitdrkeramik
von Duravit bzw. Acessoires von Emco bei
diesem Auftrag mit dabei waren, sah Frank
Schneider Griinde genug, kurz vor Melde-
schluss doch noch Unterlagen fiir den
Handwerkermarken-Wettbewerb einzurei-
chen.

Bis zur Fertigstellung des Projektes sollte es
allerdings turbulent werden. Der Estrich war
bereits in weiten Teilen eingebracht und
wartete auf Trocknung, da kiindete der En-
ergieversorger plotzlich neue Stromtarife
an, die eine Amortisation der Warmepum-
pen in weite Ferne rlcken lieR — wenige
Wochen vor dem proklamierten Eroff-
nungstag. Frank Schneider blieben da nur
zwei Wochen Zeit, ein dhnlich glinstiges
Konzept firr einen anderen Wérmeerzeuger
zu erarbeiten. Die Wahl fiel auf zwei Scheit-
holzvergaser-Kessel mit je 50 kW Leistung
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Der Handwerkermarken-
Wettbewerb

Der Wettbewerb ,Bader & Heizung
2003" wurde vom Zentralverband
Sanitdr Heizung Klima in Koopera-
tion mit den Handwerkermarken-
Herstellern ausgeschrieben und mit
dreimal 5000 Euro dotiert. Gesucht
wurden gelungene Haustechnik-An-
lagen, die mit moglichst zahlreichen

Handwerkermarken realisiert wur-
den.
Drei Preistrager Uberzeugten die

Jury:

e Sanitdar- und  Heizungstechnik
Buschmann aus Rosrath mit der Mo-
dernisierung eines Wohnhauses

e Schiiber Bader & Wérme aus Em-
mendingen mit einem Komplettbad
e Schneider Bad & Heizung aus
Oschatz mit der Haustechnik fur ein
verfallenes Rittergut

(Hersteller: Baxi, Danemark), die allerdings
umfangreiche Sicherheitsvorkehrungen im
Heizraum erforderlich machten. Auch galt
es Platz fur Pufferspeicher mit insgesamt
7500 Litern zu schaffen, um einen Wo-
chenendbetrieb sowie Spitzenleistungen
realisieren zu kdnnen.

25 Festmeter Holz pro Jahr zum Preis von
maximal 15 Euro, die selbst beim Forstamt
eingekauft und vom Platzmeister aufberei-
tet werden, sind nun veranschlagt, um das
Objekt zu beheizen. Durch diese Art von
Energieeinkauf seien einige tausend Euro
pro Jahr einsparbar, statt den Komfort ei-
nes leitungsgebundenen Energietragers zu
nutzen, schatzt Frank Schneider die jetzige
Haustechniklosung im Gesamtauftragswert
von 54000 Euro ein. Seit der Fertigstellung
ist eine Heizperiode vergangen und der Be-
treiber zeigt sich durchweg zufrieden. Der
Jury des Handwerkermarken-Wettbewer-
bes war diese konsequente Umsetzung
nach Bauherrenvorstellung einer der drei
Hauptpreise wert: 5000 Euro fir die bei-
den Meister-Familien in Oschatz. *
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