Stimmen aus unserer Gemein-
schaft: Kunde besorgt Material
— wie soll man damit umgehen?

Hallo zusammen,

immer wieder bekommen wir Auftrdge von Kunden, die bereits Material
besorgt haben und nun nur den Einbau in Auftrag geben. Gerade im
Zeitalter des Internets und der heutigen ,,Bestell-Gesellschaft® nimmt
diese Situation immer weiter zu! Aber wie sollten sich nun Elektrobe-
triebe mit diesem Verhalten auseinander setzen? Denn ein GroBteil des
Gewinns kommt nun mal Gber den Zuschlag auf das Material. Wenn
dieser nun wegfallt, fehlt einem am Ende wirklich bares Geld. Zudem
kommt noch die Problematik der Gewahrleistung hinzu: Kann man auf
diese Arbeiten auch eine Gewahrleistung geben, obwohl man die Pro-
dukte nicht von seinem eigenen Hersteller bezogen hat?
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Wie geht Ihr mit diesem Thema um und habt |hr auch schon so Félle
gehabt?
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Christian Egner |

Elektro Meister




~Auftrage, bei denen der Kunde das Material im Internet kauft,
muss er sich auch die Montage im Internet kaufen!

Da wir fUr die einwandfreie Funktion ver-
antwortlich sind und wir keine Garantie
auf das Ganze mehr geben kénnen, aber
laut Gesetzt eine Gewahrleistung Uber-
nehmen mussen, fihren wir diese Auftra-
ge nicht aus. Wir erkldren dem Kunden,
warum wir dies so machen! Als Beispiel
fUhren wir an, dass der Kunde auch nicht
das Material fUr die Autoreparatur im
Netz kauft und dann zum Handler fahrt
und sagt: ,Mach mal fertig“! Da kommt
dann MyHammer ins Spiel. Irgendein
,Depp“ findet sich immer, der zu Dum-
pingldhnen die im Internet erstandenen
Elektroinstallationsmaterialien auch ein-
baut. Zur Not auch eine ,,EU-Fachfirma*®
aus der hintersten Walachei, fur die eine
griingelbe Ader die Phase fiir den Oko-
strom darstellt.

sLeider haufig Realitat.”

Ich werde oft damit konfrontiert. Meist
liegen die Leitungen schon in den Wan-
den und es geht fir die Kunden meist nur
um den Anschluss der Schalter, Steck-
dosen und Unterverteilung. Dazu tragt
vor allem das Internet mit ,,DIY“-Anlei-
tungen bei. Mal sehen wie sich das wei-
ter entwickelt.

Warum ziehen wir nicht den Vergleich
zu unseren Sanitar-Kollegen - Da fragt
keiner: ,Warum kostet die Armatur 500
Euro?“ Der Schalter soll 10 Euro kosten
- bei Amazon aber 9,50. Da wird dann
direkt ein Problem draus.

Die Zeit, die es kostet darliber sich den
Kopf zu Zerbrechen und mit dem Kun-
den zu diskutieren, kostet auch Geld.
Wenn der Kunde diese bezahlen méchte,
ist er ruck zuck gunstiger dran wenn er

beim Fachmann direkt bestellt.

Markenware - Da spart man Zeit und
Geld! Langfristig!

Bei Stammkunden, die mal eine Kleinig-
keit besorgt haben, haben wir da wenig
Probleme damit. Bei denen ist es
nicht der Regelfall.

Ansonsten sehe ich das wie
meine Kollegen. Man ist zu
sehrvom Materialpreis ab-
héngig. Nattrlich kénnte
man in solchen Féllen
den Stundenlohn er-
hoéhen, aber dann ist,
je nach Umfang und
Art des gestellten
Materials/Leistung,
immer noch die Ge-
wahrleistungsfrage.
Am besten ist es
tatsachlich, es nicht
zu machen.

Die Gesellschaft kann
leider nicht zwischen
fachlich korrekter Elekt-
ro-Installation mit ordentli-
chem Material und ,,DIY* mit
Internet-Anleitung unterschei-
den. Es funktioniert ja auch so
irgendwie. Und da es keinen ,Elek-
tro-TUV* fiir den privaten Bereich gibt
und es immer wieder ,Fach“-Betriebe
gibt, die so etwas dann fur wenig Geld
in Betrieb nehmen, wird sich da wohl
schnell nicht dran andern.



Das mit der Gewahrleistung wére
ja auch ein Problem bei der Mon-
tage von Leuchten.

... und ich glaube, da hat sich noch keiner
driber Gedanken gemacht. Es geht nie-
mand zum Kunden und sagt: ,, Die Esszim-
merleuchte montiere ich |hnen nicht. Die
ist nicht von uns!“. Fir den Fall, dass
eine komplette Anlage mit gestell-
tem Material erstellt werden soll:
Nach erfolgter Installation An-
lage durchmessen und pro-
tokollieren. Wie sich das
ja immer gehort. Vor der
Montage dem Kunden
klarmachen, dass ein
erhdhter Stundensatz
féllig wird. Wenn der
Kunde in der Roh-
installation  selbst
tatig wird, regelmé-
Big dessen Arbeit
Uberprifen und die
Zeit in Rechnung
stellen. Dann sollte
das kein Problem dar-
stellen. Meist wird dem
Kunden aber klar, wenn
man |hm die Vorteile des
eigenen Standartmaterials
erklart (z.B. schnellere Verar-
beitungszeit, da optimale Pro-
duktwahl), dass sich der Selbst-
einkauf nicht wirklich lohnt. In den
meisten Féllen geht es ja auch um das
Schaltermaterial. Da geht es ja schnell um
ein paar 100€, die der Kunde sparen méch-
te. Da sehe ich kein Problem, wenn er dann
Markenware bestellt. Und wenn er dann auf
Grund der ginstigeren Steckdosen 20 %
mehr einbaut, wirkt sich das auch positiv
auf das Gesamtauftragsvolumen aus.

Es gibt m.E. mehrere
Lésungsansétze:

1. Der ,Kunde” soll die Montage dort kau-
fen, wo er auch das Material her hat.

2. 100% Aufschlag auf die Montage

3. Keine Garantie, kostenlose Beratung
usw.

4. Stérungsbeseitigungen ablehnen

Dann die externen Hilfen, wie Innungen,
Kammern, Gesetzgeber, Hersteller, GroB-
handler:

1. Herstellern und GroBhandlern klar ma-
chen, wer Produkte Uber das Internet an
Fachfremde verkauft der wird bei Bestellun-
gen nicht mehr berlcksichtigt.

2. Die Innungen und Kammern missen |h-
ren Mitgliedern klar machen, dass sie denje-
nigen bestrafen (z.B. GeldbuBe), der solche
Auftrdge bearbeitet. Mir ist allerdings klar
dass, das nicht ohne weiteres geht.

3. Die Innungen, Kammern und Verbén-
de ggf. auch Versicherungen missen den
Gesetzgeber zwingen, Verordnungen und
Gesetze zu erlassen, gemaB derer E-Mate-
rialien nicht an Fachfremde und auch nicht
Uber Baumérkte verkauft werden durfen.



