MITTELSTAND & WIRTSCHAFT

Stichwort ,,Klimatechnik “

Wer macht was im Handwerk?

»Man soll das Fell des Béren nicht
verteilen, bevor er erlegt ist”, eine
altbekannte Weisheit des \olks-
mundes, wie sie nicht treffender
fiir den deutschen Klimamarkt
gelten konnte. Im handwerklichen
Bereich fiihrt dieses Thema seit
Jahren zu Diskussionen, die auch
Handel und Anbieter dezentraler
Geréte und Systeme betreffen. Aber
wer macht denn nun eigentlich was?

Es sind beachtlich viele Ansichten, Mei-
nungen, Standpunkte oder auch Fakten,
die das Thema ,Klimatechnik“ in Deutsch-
land begleiten. Dabei spielt die dezentrale,
oder auch ,Andere“ Klimatechnik, wie sie
in einem anerkannten Fachbuch betitelt
wird, eine seit Anfang der 90-Jahre zuneh-
mend wachsende Rolle. Zurecht, denn
langst wurden mit Multisplit-, VRV/VRF-
oder Invertergeriten Systeme entwickelt,
die der zentralen Klima- und Liiftungstech-
nik in vielen Anwendungs- und Leistungs-
bereichen (bis mehrere MW kiihlen bzw.
heizen) Paroli bieten, oder sogar entschei-
dende Vorteile aufweisen. Nun soll hier
nicht dargelegt werden, welche Anlagen-
technik unter welchen Bedingungen be-
vorzugt einzusetzen ist. Sehr viele Parame-
ter wie Nachriistung oder Neubau, Platz-
verhaltnisse, Teil- oder Vollklimatisierung,
zu konditionierende Raumlichkeiten, In-
vestitionen, oder Wirmeriickgewinnung
sind dafiir zu betrachten. Vielmehr geht es
zum einen um den Markt und zum anderen
um dessen Abdeckung durch den Anlagen-
bau auf Seiten des Handwerks.

Anzahl nach HwO eingetragener Betriebe gemaB § 7a fiir Tétigkeiten des Gewerks

NEU:

Klimaanlagen
"POLO-Shops .

Wir von POLG mllmﬂ dharss Sie o allen Matwesaiiten Thee Motore
radbebleidung sresshes und oboe Hitzestou amprobieren kin-
ni. 5o u.men ah diecem lahr die POLO-Shops mit Klima-
anlagen ausgeristet,

Ganz nebanher auch sine gute Geleganhels, antspannt die POLO-
Koflektionen . durche ieren” oder einfach nur ein Kahge-
tréin: zu schilirfen und ein klgines Schwitzchen 1u halten

lhr Moterrad-Sommer mit POLO:
heifle Preise, kiihle Riume.
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Das Filialgeschéft im Einzelhandel ist einer der gewerblichen Klimabereiche, die Marktpotentiale bergen

Ein wachsender Markt

Es sind nicht nur Wunschvorstellungen,
dass der Klimamarkt in Deutschland stetige
Wachstumszahlen bei den Geriteinstallati-
onen zu verzeichnen hat. Zwar gibt es keine
offiziellen Zahlen hierzu und sogar die Teil-
nehmer einer seit Jahren nichtveréffent-
lichten Erhebung gehen von unterschiedli-
chen Werten aus. Unterhélt man sich aber
mit diesen und weiteren Herstellern bzw.
Anbietern, — allesamt importieren ihre Ge-
rite, da hierfiir interessanterweise in
Deutschland niemals eigene Produktions-
stiatten aufgebaut wurden (warum eigent-
lich!?) —, so berichten diese seit einigen
Jahren iiber eine mehr als zufriedene Auf-
tragslage und in manchen Féllen gar iiber
Zuwichse im 2-stelligen Prozent-Bereich.
Betrachtet man dies vor dem Hintergrund,
dass die deutsche Bauwirtschaft schon
lange ein Tal der Trinen durchschreitet,
lasst dies folgerichtig nur einen Schluss zu:
Die meisten Systeme werden fiir Nachriis-
tungen eingesetzt und zwar vor allem im
gewerblichen Bereich. Uberall dort, wo

Kélteanlagenbauer Instsallateur und Heizungsbauer Elektrotechniker
22 HwK-Antworten 280 286 108
Hochgerechnet, ca. 700 700 250

Zu diesen Ergebnissen kam eine KK-Anfrage, auf die 22 von 56 Handwerkskammern antworteten
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Kunden, Mandanten, Patienten, Géste oder
Publikumsverkehr Raumlichkeiten nutzen,
setzt sich die Erkenntnis durch, dass eine
Klimatisierung vor allem auch ein Wettbe-
werbsvorteil bedeutet. Sei es nun im Ein-
zelhandel, in Praxen oder Kanzleien, in der
Gastronomie oder auch bei bundesweiten
Ketten, wie die obige Anzeige eines fiihren-
den Anbieters von Zweiradzubehor zeigt.
Dieser nutzt die Klimatechnik gegeniiber
Mitbewerbern sinnvollerweise als offensi-
ves Marketinginstrument. Im Juni berichte-
te die KK als weiteres Beispiel dariiber,
dass ein Klimagerite-Anbieter Deutsch-
lands erfolgreichsten Discount-Markt mit
Geriten ausstattet. Aldi-Siid orderte fiir 400
Filialen Klimalésungen, auch hier steht der
Kunde im Mittelpunkt. Gleiches gilt fiir ein
anderes Beispiel: Wer fiir Handelsketten
arbeiten will, muss bundesweit aufgestellt
sein. Dafiir schlossen sich vor wenigen
Jahren 13 Kilte-Klima-Fachbetriebe zur
temtec Kilte-Klima GmbH zusammen. Da-
durch wurde es nun mdoglich, eine der
grofiten Schuhverkaufs-Ketten als Kunde
zu gewinnen. Diese verfiigt tiber 950 Filia-
len in Deutschland.

Viele weitere Beispiele lief3en sich finden,
wo im Biiro- oder Hotelbereich Nachriistun-
gen fiir 50, 60 oder noch mehr Einzelabneh-
mer oder auch zur Technikkiihlung (Server,
Telekomunikation) durchgefiihrt wurden.
Diese Vielzahl gilt bislang nicht fiir den pri-
vaten Bereich. Zwar gibt es auch hier einen



Markt, den eine repriasentative Untersu-
chung von Daikin auf 150000 bis 400000
Gerite schitzt (siehe KK 5/04 und 5/02 im
Internet-Archiv unter www.diekaelte.de).
Allerdings bleibt abzuwarten, bis wann er
ausgeschopft werden kann. Da dieser Bir
trotz intensiver Aktivititen von Geriteanbie-
tern oder Kilte-Klima-Fachbetrieben noch
nicht erlegt werden konnte, fithren aktuelle
Diskussionen, wer hier wem etwas wegneh-
men konnte, tatséchlich ,ad absurdum®.
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Und wer macht denn nun was?

Heute ist es primar der Kilte-Klima-Fach-
betrieb, der dezentrale Klimasysteme in-
stalliert. Angefangen vom Monosplit mit
2,5 kW, bis hin zu grofen VRF-Systemen
im MW-Bereich. So z#hlten iiber 85% der
VDKF-Mitglieder bei der letzten Konjunk-
turerhebung Ende 2003 die Klimatechnik
zu Thren Titigkeiten, was wohl fiir alle
rund 2400 Betriebe erhoben werden kann.

Modelle fiir den ,,Betrieb der Zukunft”

snnovative Konzepte fiir eine traditionelle Branche“ verspricht eine 2003 erstellte
Studie des Zukunftsinstituts von Matthias Horx, die aber nach wie vor aktuellen Inhalt
vermittelt. Die Studie bestitigt in weiten Bereichen die Ergebnisse des Beirats Unter-
nehmensfithrung im Handwerk, die im Rahmen der ZDH-Schriftenreihe bereits publi-
ziert wurden. Die Studie, die zum Preis von 190 € beim Zukunftsinstitut in Kelkheim
(www.zukunftsinstitut.de) bezogen werden kann, ist sehr empfehlenswert.

Nach Auffassung des Autors der Studie, Thomas Huber, werden sich die Kunden
in Zukunft nach zwei Kriterien fiir oder gegen ein Handwerksunternehmen entschei-
den: Uber den Preis und iiber den kommunikativen Aspekt. Entsprechend plidiert
Huber fiir mehr Preistransparenz, die aber auch modular aufgebaute Angebote von

der preiswerten Ba-
zur Luxusausfiih-
konnen Kunden bei
mitentscheiden und
profitiert von der
reitschaft, fiir Son-
gesondert zu zah-
das beste Preismo-
kein Erfolgsgarant.
den Kunden auch
den. Hier bei der
kation sieht Huber
Nachholbediirfnis-
werksbetrieben.
Kommunikations-
tegien werden da-
unternehmen mehr
folgsentscheiden-

Das Kapitel ,,Hu-
Nachwuchs im
zu dem Ergebnis,
genbau unter den

i Tukunfsinstilul Gl

Zukunft des

Handwerks

sisvariante bis hin
rung umfasst. Dann
der Preisgestaltung
der Handwerker
gewachsenen Be-
derleistungen auch
len. Allerdings ist
dell alleine noch
Es muss gegeniiber
kommuniziert wer-
Kundenkommuni-
noch die grofdten
se bei den Hand-
Zielgerichtete
und Marketingstra-
mit fiir Handwerks-
und mehr zum er-
den Kriterium.

mankapital: Der
Handwerk® kommt
dass der Kilteanla-
Top 10 Gewerken,

die unbesetzte Arbeitspliatze  fir
Fachkrifte bieten, auf Platz 2 rangiert. Als Ursachen dafiir werden die demografische
Entwicklung, aber auch mangelnde Qualifikationen genannt. Daher solle das Augen-
merk verstirkt auf Abiturienten mit einer ,Karriere mit Lehre“ gelegt werden, dies
auch unter dem so wichtigen Aspekt anstehender Nachfolgeregelungen.

Und wo liegt die Zukunft der Kélte-Klima-Branche?

Mit dieser ebenfalls spannenden Frage befasst sich die September-Ausgabe der KK.
Dafiir startete die Redaktion eine Umfrage bei Reprasentanten verschiedener Bran-
chenverbinde. Die exklusive Zusammenstellung der unterschiedlichen Antworten
vermittelt einen interessanten Uberblick aus verschiedenen Blickwinkeln bis hin zu
erwarteten Entwicklungen im politischen Bereich bei der Kiltemittelfrage. AF
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Bei der Klima-Installation ist der Kélteanlagen-
bauer 1.Wahl, was er aber deutlich machen muss

Immer wieder ist es auch der Elektro-
techniker, der in Zusammenhang mit Kli-
mageriten gebracht wird. Bei diesem
Gewerk handelt es sich aber wohl in erster
Linie um ,weise Ware“, also steckerfertige
Portables und Splitgerite, die iiber den
Ladentisch gehen und weniger um das
Installations- oder das Projektgeschitft.

Noch vor dem Elektrobereich reklamiert
die shk-Branche das Thema ,Klima“ fiir
sich. In §2 der Meisterverordnung ,Installa-
teur und Heizungsbauer bezieht man dies
allerdings eher unspezifiziert auf ....Anlagen
und Systeme fiir die Versorgung mit und die
Entsorgung von Gas, Wasser, Luft, Warme,
sowie sonstige Energien und Medien,*... und
auf ,Anlagen zur Energieumwandlung*.” Da
hier aber Umsatzpotentiale erwartet wer-
den, stiirzt sich die Branche zusehens auf
die Klimatisierung, zuerst iiber den Zentral-
verband mit seinen Smart-House Aktivitd-
ten, in diesem Jahr dann auf regionaler
Ebene wihrend der shk-Essen und erstmals
unterstiitzt durch die Heizungsindustrie mit
Vaillant als erstem Anbieter von Split-Klima-
geriten (das nichste heif’ gehandelte Unter-

*Quelle: Referat von Ulrich Thomas, Technischer Berater
Fachverband SHK Nordrhein-Westfalen, gehalten wihrend
der shk Essen 2003



nehmen ist iibrigens die Wolf GmbH). Alle
gemeinsam bieten dem shk-Handwerksbe-
trieb Schulungen an, um auf Grundlage des
§7a ,Kenntnisse und Fertigkeiten“ zu erwer-
ben. Da diese ,Sachkunde“ nach wie vor

nicht eindeutig und allgemeingiiltig defi-
niert ist, reicht das Bestehen eines der ak-
tuellen Priifungskurse fiir eine Eintragung
in die Handwerksrolle aus. Die Fiillmenge
von 2,5 kg Kaltemittel der Gruppe 1 ist die
geschaffene Systemgrenze, wobei das Gera-
teangebot hierfiir Anlagen im Split-Bereich
bietet und damit also auch gewerbliche
Anforderungen mit mehreren Inneneinhei-
ten erfiillt werden konnen.

Eine Anfrage der KK-Redaktion bei al-
len 56 deutschen Handwerkskammern er-
brachte nun ein erstaunliches Ergebnis
(siehe Tabelle Seite 32): Auf Grundlage
von 22 eingegangenen Antworten aus dem
gesamten Bundesgebiet ergab sich die
Hochrechnung, dass derzeit ,nur” rund 700
Betriebe Tatigkeiten des Kilteanlagenbaus
oder shk-Gewerbes gemafd §7a ausiiben
diirfen. Setzt man dies in Relation zur im-
mer wieder zitierten Bedrohung von iiber
40000 shk-Betrieben, dann spricht die
Realitit zumindest heute noch eine andere
Sprache. Eingeraumt werden muss aller-
dings, dass die KK-Befragung keine Aussa-
ge iiber die Anzahl der bis heute bundes-
weit abgelegten Zertifikate gemaR §7a fir
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Arbeiten im Klimabereich trifft. Allerdings
muss sich jeder Kursteilnehmer dariiber
klar sein, dass ohne eine Eintragung seines
Betriebs im Fall der Fille ,er haftet, was
bei Klimainstallationen unter Nichtbeach-
tung einer zu erwartenden Chemikalien-/
Klimaschutzverordnung  (Leckdichtheit,
Wartungspflicht, Kéltemittel-Monitoring),
der Druckbehilterverordnung, des Wasser-
haushaltsgesetzes, der Gefahrgutverord-

nung, der UVV, des Abfallgesetzes oder der
EN 378 praktisch jeden Tag moglich ist.
Der Umgang mit ,Klimatechnik® darf
nicht vernietlicht werden (,Einfach ma-
chen®). Der Kilte-Klima-Fachbetrieb bringt
alle Voraussetzungen mit und ist daher
auch zurecht der Partner der Klimaindust-
rie und des Handels. Andere Gewerke
werden sich wohl ebenfalls Marktanteile
sichern — sobald der Bér erlegt ist? A.F!
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