Eine gute Planung beginnt bereits mit der qualifizierten
Kundenberatung — ganz gleich, ob es sich um gewerbliche oder
private Installationen handelt. Unterliegen Planung und
Projektierung einer logischen Struktur und existiert ein
aussagefahiges Pflichtenheft, ist der Erfolg fast sicher. Der
dafiir aufzubringende Zeitaufwand wird oftmals unterschatzt.
Zudem wartet die Praxis mit ihren weiteren Tiicken auf.

In der Praxis gibt es leider viel zu
héufig EIB-Anlagen, die ihrer ur-
spriinglich zugedachten Aufgabe
nicht gerecht werden — trotz meist
relativ hoher Investitionskosten.
Das filhrt zwar dazu, dass sich
ein gutes Geschaft rund um die
Bus-Restauration entwickelt hat.
Jedoch ist es mit solchem Hinter-
grund umso schwieriger, neue
private und gewerbliche Kunden
dennoch von den Vorteilen einer
Businstallation zu Uberzeugen.
Daher ist mittlerweile nicht nur
bei Bauherren, sondern auch bei
Planern und Installateuren die Er-
kenntnis gereift, dass Installatio-
nen mit Bus-Technik mit groter
Sorgfalt zu planen und auszufih-
ren sind. Vor allem bendtigt der
Kunde einen Ansprechpartner,
der sich fir das Gesamtprojekt
verantwortlich fihlt. Dies war
bisher haufig nicht gegeben. Des-
halb gibt es nur einen Weg,
zukunftig die Chancen flr das Ge-
schaft mit Bus-Technik wesent-
lich zu erhéhen:

Der ausfihrende Betrieb muss
die Verantwortung flr die Qualitat
des Projekts selbst ibernenmen.
Sieht er sich dazu allein nicht in
der Lage, ist eine Zusammen-
arbeit mit externen Systeminte-
gratoren sehr zu empfehlen.

Ein ,Sieben-Punkte-Plan” zur Vor-
gehensweise bei neuen Projek-
ten soll helfen, Fehler mit teuren
Spatfolgen zu vermeiden. Aus
Praktiker-Sicht wird im Beitrag nur
die Bezeichnung EIB verwendet.

1.

Bereits die Beratung des Kunden
erfordert tiefe Sachkenntnis, da-
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mit Fragen sofort erschépfend
und in verstéandlicher Form beant-
wortet werden kénnen. In sol-
chen Gesprachen sind zwei Dinge
gleich wichtig:

= technischer Sachverstand und
e Verkaufstalent.

Oft wird der eigene technische
Sachverstand — bezogen auf Bus-
Technologie - uberschatzt. Das
zeigt die Praxis. Bereits hier be-
steht die Gefahr, Weichen falsch
zu stellen. Haufig wirkt sich das
spater so aus, dass man dem
Kunden eine Funktionalitat ver-
spricht, die nur wenig mit dem zu
tun hat, was dann tatséchlich
abgeliefert wird. Auf der anderen
Seite bewirkt mangelnde Sach-
kenntnis, dass Losungsvorschla-
ge fur spezifische Probleme und
Wiinsche des Kunden ausblei-
ben. Der Kunde gewinnt dadurch
das Gefiihi, dass ihm diese Tech-
nik auch nicht richtig weiterhilft
und sich die Investition daher
nicht lohnt.

Klassische Fehler im Kundenge-
sprach vermeiden. Zu viel ver-
sprechen, keine echten Problem-
|6sungen anbieten und nicht auf
spezifische Kundenw(insche ein-
gehen —das sind die klassischen
Fehler in Verkaufsgesprachen.
Aufgrund der grofen Komplexitat
der EIB-Technik kann der ausfih-
rende Betrieb daher mit ruhigem
Gewissen externe Kompetenz in
Anspruch nehmen.

Externe Kompetenz nutzen. Auf
den Elektroplaner kann er sich
normalerweise nur bedingt stut-
zen. Aber auch hier gibt es Aus-
nahmen. Diese Berufsgruppe hat
in der Regel keine Zeit, sich
detailliert mit dem Thema EIB zu
beschaftigen. Daflir ist das Auf-
gabengebiet eines Planers viel zu
umfangreich. Trotzdem sollten
gerade Planer versuchen, funktio-
nelle Vorgaben zu machen und
keine Leistungsverzeichnis (LV)-
Positionen wie z. B. ,ein Stick

Visualisierung” auszuschreiben.
Das lasst sich praktisch auch
nicht anbieten.
Aus Erfahrung gibt es dafir nur
zwei praktikable Varianten:
e entweder wird Kompetenz vom
Hersteller hinzugezogen oder
e ein Systemintegrator wird als
Dienstleister beteiligt.
Herstellerkompetenz. Sie st
zunachst scheinbar Kkostenlos,
steht jedoch nicht im weiteren
Verlauf des Projekts zur Verfi-
gung, auch wenn oft Gegenteili-
ges behauptet wird. Die Praxis
spricht hier ganz klar eine andere
Sprache.
Systemintegratoren. Sie kénnen
herstellertibergreifende Problem-
I6sungen anbieten und dadurch
kostenglinstige Losungen aus-
arbeiten. Die Systemintegratoren
stehen bis zur Ubergabe in der
Verantwortung und mussen far
diese Leistung selbstversténd-
lich bezahlt werden.
Betriebe, die schon einmal die
Folgekosten wegen eines un-
glinstig verlaufenden  Projekts
tragen mussten, kennen das
Risiko fehlender Kompetenz (vgl.
auch Beitrag: , Bus-Restauration
als neues Geschaftsfeld”, ep
03/2005, S. 190-191).

2. denberatun;
Betritt ein Kunde ein VW-Auto-
haus, steht fest, dass er grund-
sétzlich z. B. keinen Opel oder
Ferrari kaufen will. Trotzdem gibt
es noch eine Reihe von offenen
Details zur technischen Ausstat-
tung und zu weiteren Extras wie
Innenausstattung und Lackie-
rung, die vom Verkaufer mit dem
Kunden zu klaren sind.
Winscht sich ein Bauherr eine
Losung Uber Gebaudeautoma-
tion, steht normalerweise noch
nicht einmal das zu verwendende
System fest. Das erste Wort hat
der Bauherr. Schon funfzehn Mi-
nuten kénnen ausreichend sein,
um seine Winsche und Vorstel
lungen zu umreifen. Hier gilt:
Nachfragen ist erlaubt, Losungs-
vorschldge zu unterbreiten, ist
verfriiht. Das Nachfragen soll da-
zu flhren, dass keine groen
Themen ,vergessen” werden.
Themen fiir die Bus-Technik defi-
nieren. Der Kunde interessiert
sich meist fir Themen wie:
e Beleuchtungstechnik
e Heizung, Kihlung, Liftung
e Sicherheit — Alarm, Uberwa-
chung

* elektrische Antriebe, z. B. fir
Rollladen, Tore, Fenster
¢ Stormeldungen
* Visualisierung
e Fernwirken, Internetanbindung
e Energiekosten.
Bereits nach relativ kurzer Zeit
sollte es moglich sein, die pas-
sende Technologie flir diesen
Bauherren nennen zu konnen:
konventionell, SPS, LON, EIB
(standardisierte  Losung) oder
eine herstellerspezifische L6-
sung. Meist kann hier schnell
eine eindeutige Aussage erfol-
gen, da mittlerweile genug Erfah-
rungswerte vorliegen.
An gewahiter Technik festhal-
ten. Danach sollte sich die Bera-
tung kompromisslos nur noch auf
die gewahlte Technologie bezie-
hen. Das heiBt: Ist z. B. der EIB
das passende System, darf das
anschlieBende Gesprach nicht
mehr von dieser Schiene abwei-
chen. Auf Winsche wie ,bieten
Sie das mal konventionell an und
mit Bus-Technik” darf nicht ein-
gegangen werden. Das flihrt zu
nichts und kostet nur Zeit.
Wer ein Auto kaufen will, dem
sollte man keinen Pferdewagen
mit Luxusausstattung anbieten.
Dem Kunden muss klar werden,
dass seine Anforderungen nur
mit Bus-Technik verninftig zu er-
flllen sind.
Kurzen technischen Uberblick
geben. Ist dieser Schritt ge-
schafft, sollte dem Kunden ein
méglichst kurzer Uberblick (iber
die technischen Moglichkeiten
des EIB-Systems gegeben wer-
den, sofern dass nicht bereits
durch die o. g. Nachfragen ge-
schehen sein sollte. Hier gilt das
Prinzip: ,DenkanstéBe“ geben
und nicht , sieh her, wie kompe-
tent ich bin, und was ich alles
weif3“.
Gezielte Losungsvorschlige vor-
stellen. Moglichst rasch sollte
man sich wieder den kundenspe-
zifischen Fragen und Winschen
zuwenden und nur dafiir L&-
sungsvorschlage unterbreiten. In
dieser frihen Phase ist Kosten-
diskussionen bewusst aus dem
Weg zu gehen, weil sie ohne
genauere Material- und Zeitkal-
kulationen nicht serios geflhrt
werden kdénnen.

3.
Vorab-Kalkulation. Sind die Vor-
gaben und Wiinsche des Kunden
bekannt, lasst sich eine Material-
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Aufstellung erstellen. Solch eine
Vorab-Kalkulation 1asst sich chne
groeres Risiko mit Produkten
eines Herstellers durchflihren,
auch wenn spater unterschied-
liche Produkte zum Einsatz kom-
men sollten. Dafir gibt es auch
sogenannte Planungs-Tools von
Herstellern. Deren Nutzung ist
jedoch Ansichtssache.
Maximalausfuhrung als Ausnah-
me. Eine Materialabschatzung ist
relativ einfach, wenn nur eine
Ausflihrungsvariante angeboten
wird, z. B. die Maximalausfih-
rung, die alle genannten Kunden-
wiinsche erflllt. Diese Methode
ist dann empfehlenswert, wenn
es sich um einen ,sicheren Kun-
den“ handelt, der sich innerlich
bereits fir diese Technik ent-
schieden hat und nur noch nach
einer fachgerechten Umsetzung
sucht.

Verschiedene Optionen. Schwie-
riger und aufwandiger wird es,
wenn unterschiedliche Optionen
angeboten werden sollen — z. B.
die gleiche Ausstattung, aber
ohne Einzelraumtemperaturrege-
lung. Solche vermeintlich kleinen
Anderungen konnen das ganze
Geratekonzept wieder infrage-
stellen. Das entspricht einer
Neukalkulation, deren Aufwand
meist nicht vergltet wird.
Material und Zeitaufwand kalku-
lieren. Nachdem der Kunde be-
reits im Vorfeld festgelegt hat,
welche Funktionen fur ihn unver-
zichtbar sind, wird fur diese Vari-
ante eine Massenermittiung und
Zeitkalkulation  vorgenommen.
Danach ist es einfacher, fir zu-
satzliche Funktionalitdten einen
Aufpreis zu nennen.

Es ist relativ einfach, eine Mate-
rialliste zu erstellen und diese
Kosten zu bewerten.

Bei der Arbeitszeit (ohne Monta-
ge) gestaltet sich die Kalkulation
erheblich schwieriger, falls Tatig-
keiten wie Planung, Pflichten-
hefterstellung, Projektierung, In-
betriebnahme, Ubergabe, Doku-
mentation zum  Lieferumfang
gehdren sollen.

Als Richtschnur fir anspruchsvol-
le Projekte konnen 20 bis 30 %
des Material-Listenpeises ange-
nommen werden. Dabei sollte die
Materialkalkulation mit etwas
Reserve erfolgen - z. B., indem
man zunachst generell mit 16
AC-Last-Aktoren oder vermehr-
ten Komfort-Tastsensoren rech-
net.
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Funktionalitat darstellen. Neben
Material- und Zeitkalkulation fehit
dem HKunden jedoch noch ein
wichtiger dritter Teil: Er muss
eine Kurzaufstellung uber die
Funktionalitat seiner Anlage er-
halten, damit sich einerseits die
genannten Kosten begrinden
lassen und zum anderen nach
der Beauftragung keine wesent-
lichen Anderungen der vereinbar-
ten Funktionen ergeben.
Angebot unterbreiten. Nach die-
ser Arbeit liegen die zu erwarten-
den Kosten und der zugehdrige
Leistungsumfang auf dem Tisch.
Der Kunde muss sich zum vorge-
legten Angebot entscheiden. Fallt
seine Entscheidung positiv aus,
folgen diese Schritte:

4. Pflich heft

Erst nach Beauftragung kann das
Pflichtenheft erstellt werden, weil
es bereits einen zeitintensiven
Bestandteil der Gesamtarbeit
darstellt. In den seltensten Fallen
wird der Kunde ein Lastenheft
vorgehen. Daher sollte der Instal-
lationsbetrieb dem Kunden ent-
gegenkommen und ein Pflichten-
heft erstellen.

Aus dem Pflichtenheft (Raum-
buch) mussen alle wesentlichen
Absprachen, Festlegungen und
Definitionen hervorgehen, die
das Anlagenverhalten maglichst
genau widerspiegein.

* 7. B. alle zu steuernden Ver-
braucher

deren Eigenschaften (z. B.
schaltbar/dimmbar) und Leis-
tungen

Funktionalitit, die die einzel-
nen Bedienstellen erhalten
(Beispiel: Funktionen der Be-
dienstelle an der Haustlr)
Definieren von Zentralbefeh-
len, Betriebsartenumschaltun-
gen, Zeitschaltfunktionen und
Visualisierungsaufgaben (Ta-

Beispiel 1
Das Gebaude erhalt spezielle |
Antriebsmotore fur die Be-

| schattungsanlage, die dem Ge- | -

werk Fassadenbau zugeordnet
sind. Wenn sich jetzt keiner da- |
rum kimmert, ob die im LV |
ausgeschriebenen Jalousie-Ak-
toren auch tatsachlich fir die
speziellen Antriebe geeignet |
sind, ist Arger programmiert. |
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bleaus). Gerade das frihzeiti-
ge Festlegen von Zentralbe-

fehlen ist wichtig, um eine
nachtragliche und relativ zeit-
aufwandige Anderung zu ver-
meiden.

Das betrifft ebenfalls das frih-
zeitige Benennen von Verant-
wortlichkeiten und  Schnitt-
stellen — gerade wenn unter-
schiedliche Gewerke — zu
verknlpfen sind (Beispiel 1).
Das Pflichtenheft ist vom Kunden
— dieser akzeptiert damit den Lie-
ferumfang — und vom Installa-
tionsbetrieb zu unterschreiben.
Danach beginnt die Umsetzung.
Praxis-Tipp: Das Erstellen des
Pflichtenhefts ist eine auBerst
sinnvolie Arbeit. Eine der Haupt-
ursachen fiir problembehaftete
Projekte ist das Fehlen eines
Pfiichtenhefts. Daher kann die
Bedeutung nicht hoch genug
eingeschatzt werden. Es geht
keineswegs Zeit durch das Er-
stellen des Pflichtenhefts verio-
ren. Alle Fragen, Probleme und
Festlegungen wiirden im Verlauf
des Projekts ohnehin themati-
siert werden. Deshalb solite eine
Klarung dieser Punkte gleich zu
Beginn der Arbeit erfoigen!
Durch Aufschieben oder Ignorie-

ren lasst sich kein technisches
Problem losen.

Verantwortung

muss honoriert werden

Bei technischen Problemen wird
immer zunachst der Elektroinstal-
lateur in die Pflicht genommen. Er
besetzt nun einmal die Position,
die als verbindende Ebene zwi-
schen den Gewerken fungiert.
Diese Aufgabe bedeutet, grofie
Verantwortung zu Ubernehmen.
Manchmal scheint es, als ob sich
das Gewerk Elektro geradezu
daflr schamt, Geld fur diese
verantwortungsvolle Aufgabe zu
verlangen. Das muss sich grund-
legend andern.

Bl Projektierungsphase

Liegt ein gut ausgearbeitetes
Pflichtenheft vor, ist die Projek-
tierung lediglich eine FleiRarbeit —
ein Umsetzen der Vorgaben. Bis
zu diesem Zeitpunkt kdnnte man
den Projektverlauf noch als Chef-
sache ansehen: Kundenbera-
tung, Kalkulation, Vorgaben ma-
chen.

Die Umsetzung mit der ETS ist
jedoch mihevolle Detailarbeit,
die sorgfaltig und ohne Ablenkung
erledigt werden solite (Bild @).

Daher gehort sie in die Hande
eines Mitarbeiters, der mindes-
tens 200 Gerate pro Jahr projek-
tieren sollte und eine systemati-
sche und zuverlassige Arbeits-
weise kennt. AuBerdem solite
diesem Mitarbeiter die erforder-
liche Zeit zugestanden werden.
Damit wird z. B. auch ausge-
schlossen, dass nicht noch ein-
fach nebenbei die Bauleitung von
ihm erledigt werden kann.

Typische Fallen
in der Praxis

Gerade bei der Projektierung
werden haufig typische Fehler
gemacht.

Fehlendes Pflichtenheft. Die Vor-
gaben zum Projekt sind mangel-
haft. Es fehlen zumeist genaue
Absprachen mit angegliederten
Gewerken.

Mangelnde  Produktkenntnis.
Oftmals sind die Eigenschaften
der benutzten EIB-Gerdte nicht
ausreichend bekannt. Die Geréte
der neueren Generation bzw. de-
ren Applikationsprogramme sind
derart komplex, dass sie oft nicht
mehr einfach intuitiv projektiert
werden konnen, wie es friher
noch moglich war.

Aber der Kunde entscheidet sich

29 Gebaude/Gewerke M., | Na Funktion | Beschrelb [ Grippanadressen
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@ Selbstdokumentierende ETS-Projektierung
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ten Zeitaufwand
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Fouemelder

gerade wegen der Funktionalitat

fiir Bus-Technik, d. h., simples

Ein-/Ausschalten ist eine Miss-

achtung seiner Entscheidung.

Praxis-Tipps:

e Man kann z. B. neuere Akto-
ren ohne Weiteres einen Ar-
beitstag lang testen und sich
mit ihren Moglichkeiten ver-
traut machen. Erst danach ist
man in der Lage, dieses Gerat
fachgerecht einzusetzen.

s Produktschulungen der Her-
steller sind ebenfalls zu emp-
fehlen, auch wenn sie im All-
gemeinen etwas oberfiachlich
sind und zusatzlich Zeit und
Geld kosten. Bedenkt man,
dass in einem Projekt oft mehr
als zehn unterschiedliche Ge-
ratetypen zum Einsatz kom-
men, nimmt der Aufwand fiir

beitung viele Tage in

Besonderes Augenmerk - be-
zogen auf Arbeitszeit - gilt
Sondergeraten, wie z. B.
Controllern oder Tableaus
(Bild @), deren Projektierung
relativ zeitaufwandig ist. Das
gilt z. B. auch fiir Gerate, die

praktisch nur nach einer
Schulung einsetzbar sind
(Bild @).

Diese Arbeitszeit wird meis-
tens bei der Kalkulation ,ver-
gessen”, daher nicht bezahit.
So nimmt das Projekt von
Anfang an einen schlechten
Verlauf.
Mangelnde Sorgfalt. Diese Griin-
de fUhren oft dazu, dass einem
wahrend des Projektverlaufs die
,Zeit weglauft”, und die ur-
springliche  Arbeitszeitkalkulati-
on vollig ausgehebelt wird. Dieser
Effekt fuhrt zu weiteren typischen
Nachlassigkeiten, die zusatzli-
chen Arger heraufbeschwdren:

B.Wohnheus ni separetem

5

sz

5584
=

&

ol =]
= [

- Bl

© Alarmzentrale erfordert

Schulungsaufwand »
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Es wird keine Dokumentation
erstellt, weil es ja das ,ETS-
Projekt” gibt — obwohl jeder
weif’, dass das eine das ande-
re nicht ersetzen kann.
Raumtemperaturregler werden
ohne Istwert-Abgleich verwen-
det und messen daher falsch.
Gerate und Tasterwippen wer-
den nicht beschriftet.

Linien werden durch zu viele
Bus-Teilnehmer Uberlastet.

Es gibt zu viele Rickmeldun-
gen nach Zentralbefehlen usw.
Konsequenz. Die Projektierung
kann nur gelingen, wenn sie pro-
fessionell durchgefiihrt wird. Es
klingt vielleicht hart, aber die
eigenen Fahigkeiten werden hier
oft Uberschatzt. Das soll aller-
dings nicht bedeuten, dass die
Probleme nicht selbst Isbar
waren. Jedoch flihrt der groBe
Zeitaufwand dann dazu, dass der
Stundenlohn fir eine eigentlich
hochqualifizierte Tatigkeit gegen
Null geht.

Sind die Gerateeigenschaften
tatsachlich sehr gut bekannt und
erfolgte die Projektierung sorg-
faltig und nach bestem Wissen
und Gewissen, dann gestaltet
sich die Inbetriebnahme ein-
fach.

Funktionspriifung und Abnahme-
protokoll. Trotzdem bleibt die
Prifung aller Funktionen wichtig.
Fehler sollten nicht erst durch
den Kunden aufgedeckt werden,
weil hier sehr schnell grofies
Misstrauen gegenuber der Ge-
samtanlage entsteht. Hier darf
es keine Kompromisse geben.

Praxis-Tipp: Wirkli

Arbeitszeit fiir Gerateprobleme
kalkulieren. Noch ein Argernis
lauert bei der Inbetriebnahme:
Gerade beim Einsatz innovativer
Produkte muss Arbeitszeit fur Ge-
rateprobleme einkalkuliert wer-
den. Auch dieser Posten wird im-
mer wieder bei der Preisfindung
Jvergessen® und fuhrt zu Verlus-
ten. Dieser Zeitaufwand hat in
den vergangenen Jahren (ge-
fuhlsmagig) stetig zugenommen.
Hersteller tauschen zwar Geréate
unblrokratisch aus oder liefern

Elektropraktiker, Berlin 61 (2007) 9

Software-Updates, aber der Zeit-
aufwand geht immer sofort zu
Lasten des eigenen Gewinns.
Von dieser Problematik ist jeder
Hersteller hin und wieder ein-
mal betroffen. Jedoch eine ge-
wisse Toleranz ist hier erforder-
lich, denn hochkomplexe Pro-
dukte kénnen praktisch nicht
mit der ersten Serie fehlerfrei
sein.

Mangel bei Fremdgewerken. Ein
weiteres Problem lauert in den
angegliederten Gewerken.

Auch wenn die Inbetriebnahme
der EIB-Anlage perfekt verlaufen
ist, stellen sich in der Praxis den-
noch oft Probleme ein, deren
Ursachen z. B. in einer falsch
ausgelegten Heizungsanlage ver-
steckt sind. Diese Situationen
flhren immer wieder dazu, dass
der Elektrobetrieb den Beweis er-
bringen muss, dass der Fehler im
Fremdgewerk zu suchen ist. Das
kostet in der Praxis sehr viel Zeit,
die niemand kalkuliert hat und
den Gewinn oft radikal driickt.
Trotzdem steckt hier das Dilem-
ma: berlcksichtigt man in der
Kalkulation all diese Unwagbar-
keiten, fallt das Angebot garan-
tiert teurer aus als das des Mit-
bewerbers — und der Auftrag ist
weg.

7. Ube :

Je anspruchsvoller die Anlage,
desto leichter solite sie bedien-
bar sein. Auch hier wird in der
Praxis aufgrund von Unkenntnis
oder Zeitmangel Technik-Akzep-
tanz verschenkt. Dabei konnten
z. B. passende Szenensteuerun-
gen die Begeisterung des Kun-
den wecken.

Dokumentieren und Einweisen
des Kunden. Zeitschaltprogram-
me und deren Auswirkungen
missen dokumentiert sein. Aber
auch Szenensteuerungen mis-
sen vom Kunden bedient und
verstanden werden. Deshalb ist
ein sehr sorgfaltiges Einweisen
des Kunden wichtig.
Selbstverstandlich sollte trotz
dem eine schriftliche Bedie-
nungsanleitung vorliegen, zumin-
dest flr die technischen Beson-
derheiten der Anlage, aus der
z. B. vernetzte Abhangigkeiten
oder bestimmte Bedienreihenfol-
gen hervorgehen.

Automatisch ablaufende Ereig-
nisse und deren Ursachen sind
ebenfalls genau zu erklaren und
zu dokumentieren. Zum Zeit-
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punkt der Ubergabe sind Abspra-
chen und technische Zusammen-
hange allen Beteiligten noch ganz
Klar, weil es der aktuelle Zustand
ist. Nach wenigen Monaten wer-
den diese Zusammenhange zu-
mindest vom Installationsbetrieb
wieder vergessen, was bei der
Menge neuer Anlagen ganz nor-
mal ist. Meldet sich der Kunde
dann mit Fragen oder Problemen,
fallt eine sichere Auskunft
schnell schwer. Daher ist die
Dokumentation eine entschei-
dende Hilfe.

Eine fachkundige Einfuhrung des
Kunden ist jedoch nur dann mog-
lich, wenn man die Eigenschaften
der Gerate selbst bis ins Detail
kennt und sich mit der projektier-
ten Funktionalitat intensiv aus-
einandergesetzt hat.
Sicherungskopie der ETS-Daten.
Noch eines wird leider oft in der
Praxis ,vergessen“:

Ein guter und fairer Projektverlauf
muss auch bedeuten, dass der
Bauherr selbstverstandlich eine
Sicherungskopie der ETS-Daten
und méglicher Zusatzdateien er-
halt.

Fazit

Kundenzufriedenheit

Die EIB-Technik ist ein echtes
Spitzenprodukt, was im guten
Sinn an ,Made in Germany* er-
innert. Die Zuverlassigkeit der
Datenilbertragung, die Stérun-
empfindlichkeit und die Langle-
bigkeit der elektronischen Kom-
ponenten ist beeindruckend.
Professionell installierte Anla-
gen laufen seit ca. zehn Jahren
praktisch wartungsfrei. Kunden
dieser Anlagen sind zufriedene
Kunden.

Problemgquelien

Wenn es heutzutage Probleme
mit der Bus-Technologie EIB
gibt, dann hat das folgende Ur-
sachen (,geflhlte Prozentan-
gaben®):

s menschliches Versagen (80 %)
e Gerateprobleme (15 %)

® Sonstiges (5 %).

Diese Ursachen gilt es zu beseiti-
gen, da sie unndtig der Verbrei-
tung der Bus-Technologie im Weg
stehen.

Die wichtigste Schlussfolgerung
aus dieser Situation ist:

Die Anlagen miissen professio-
nell erstelit werden.
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Stellung des
Elektrofachbetriebs

Der Elektromeister sollte hierbei
die Hauptverantwortung Uberneh-
men:

Bereits seine Angebote sind so
zu kalkulieren, dass eine sorgfal-
tige Projektierung und Inbetrieb-
nahme zu wirtschaftlichen Kondi-
tionen maglich ist. Einfach die
pauschalen 500 Euro fir die
LV-Position ,Projektierung/Inbe-
triebnahme” zu kalkulieren, ist
vollig unrealistisch. Haufig ist so-
gar der zehnfache Betrag daflr
angemessen.

Es dient der Sache ebenfalls
nicht, Hersteller mit dem Argu-
ment, dass schlieflich auch de-
ren Gerate zum Einsatz kommen,
bei der Projektierung in die Ver
antwortung zu drangen.

Qualitat hat ihren Preis

Das lasst sich dem Kunden ge-
gendber auch deutlich machen.
Jedoch, wer beim Kunden einen
reellen Preis ausgehandelt hat,
der sollte dann auch eine funk-
tionierende Anlagen abliefern.
Das ist leider nicht immer der
Fall. Elektroinstallateure miissen
es schaffen, sich von den
«Schwarzen Schafen” der Bran-
che abzuheben. Wer es hier
mittelfristig besser macht, wird
Uberleben.

Rolle des Herstellers
Aber auch die Hersteller konnen
etwas tun: Sie mussen eine bes-
sere Unterstiitzung bei Gerate-
problemen gewahrleisten. Nie-
mand darf fehlerfreie Neuent-
wicklungen erwarten. Dazu ist die
Technik zu komplex geworden.
Aber bei der Fehlerbehebung
mussen deswegen alle an einem
Strang ziehen.
Elektroinstallateure sind erfah-
rungsgemaf eine sehr geduldige
Berufsgruppe. Hier hat man flr
technische Probleme gewiss viel
Verstandnis. Trotzdem ist der
Aufwand, der manchmal in Zu-
sammenhang mit fehlerhaften
Geraten  entsteht, teilweise
enorm. Da helfen auch keine
noch so ausgedehnten Hotline-
Zeiten. Es geht viel einfacher:
entsteht im Zusammenhang mit
technischen  Gerateproblemen
Arbeitsaufwand, sollte dieser
dann auch unburokratisch vom
Hersteller bezahlt werden. Auch
das ist Kundenbindung.

H. Leidenroth
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