) Aus den Unternehmen

Me-too war gestern

KKA: Herr Schlatker, lhr Unternehmen MTF
Samsung ist exklusiver Vertriebspartner fiir
die Klimatechnik-Sparte von Samsung in
Deutschland. Bevor wir auf die Zukunft und
die Ziele von Samsung in Europa zu sprechen
kommen, mochte ich einen kurzen Blick zu-
riickwerfen. Wie hat lhre Zusammenarbeit
mit Samsung begonnen?

Viele, die schon langer in der
Branche aktiv sind, werden MTF noch als
Handler von Toshiba-Produkten kennen.
Nach dem Zusammenschluss von Carrier
und Toshiba haben wir uns entschieden,
diese Kooperation auslaufen zu lassen,
weil wir unsere Eigenstandigkeit bewahren
wollten. Wir haben uns nach Alternativen
umgeschaut und sind bei Samsung fin-
dig geworden. Allzu viel zu finden gab es
damals vor 13 Jahren allerdings nicht. Die

Jorg Schldtker, Geschdiftsfiihrer von MTF Samsung
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Als Me-too-Produkte (me too (engl.) =

ich auch) bezeichnet man Produkte,

bei denen ein Hersteller kein Alleinstellungsmerkmal besitzt, sondern nur
das anbietet, was andere Hersteller auch im Portfolio zu bieten haben. Ein
Me-too-Anbieter ist Samsung mit seinen Klimatechnik-Produkten und Dienst-
leistungen schon lange nicht mehr. Das wurde bei einem Gesprach, das
die KKA-Redaktion mit Xavier Feys (Vice President Pre Sales and Customer
Service bei Samsung Electronics Air Conditioner Europe) und Jorg Schlatker,
Geschaftsfiihrer von MTF Samsung, fihrte, mehr als deutlich.

Produktpalette von Samsung im Bereich Kli-
matechnik war noch recht ,iberschaubar”.
Wir haben das aber als Chance begriffen,
weil wir quasi auf der griinen Technik-Wiese
ein Sortiment entwickeln konnten, ohne auf
alte Zopfe Riicksicht nehmen zu miissen. Ge-
meinsam mit den Ingenieuren von Samsung
haben wir die stidkoreanischen Produkte fiir
den deutschen Markt angepasst bzw. neu
entwickelt. Uber die Jahre ist hier eine sehr
vertrauensvolle Zusammenarbeit entstan-
den; es besteht ein intensiver Erfahrungs-
austausch und wir beraten Samsung in Be-
zug auf die Besonderheiten des deutschen
Marktes.

KKA: Wie schwierig war es denn damals,
die Samsung-Gerite in Deutschland an den
Mann zu bringen?

Anfangs war es nicht leicht,

weil das Sortiment relativ klein und - wie
bereits gesagt — nicht auf den deutschen
Markt zugeschnitten war. Ein Beispiel hier-
flr: Die Anforderung, dass Gerate bis -20 °C
heizen und kiihlen kénnen, war in Stdko-
rea nie ein Thema. Auch bei den Gerausch-
emissionen eines Klimagerats bestanden in
Deutschland und Sudkorea géanzlich andere
Vorstellungen, was noch als akzeptabel zu
bewerten ist.
Der Wettbewerb hat nattirlich auch nicht ge-
schlafen und war uns produkttechnisch oft
einen Schritt voraus. Aber me-too war ges-
tern. Seit einigen Jahren punktet Samsung
mit eigenen Produktinnovationen und war
und ist bereit, in groBem Umfang in Pro-
dukte und Systeme zu investieren.

KKA: Herr Feys, seit Anfang des Jahres sind
Sie als Vice President fiir das Europageschaft

von Samsung Air Conditioner zustandig.
Dient MTF Samsung nun als Blaupause fiir
die Vertriebsaktivitdten in anderen Lan-
dern?

Samsung ist schon sehr lange auf dem

europdischen Markt als Hersteller aktiv. Die
Aktivitaten im Bereich Klimatechnik wa-
ren allerdings in die B-to-C-Strukturen von
Samsung eingebunden - es stand also vor
allem der Endkunde im Fokus und nicht der
Fachbetrieb. Jetzt wurden mit dem europai-
schen Headquarter in Amsterdam komplett
neue Strukturen geschaffen, um den B-to-
B-Markt professionell anzugehen.
Von Amsterdam aus werden europaweit
die Vertriebsaktivitaten, Logistik & Lager-
haltung, Buchhaltung, Produktentwicklung
und die Kontakte nach Stidkorea koordiniert.
Doch zu Ihrer Frage zuriick: Wir hatten na-
turlich gerne in jedem Land in Europa eine
dhnlich kompetente und starke Struktur
wie in Deutschland mit MTF Samsung. Von
Land zu Land arbeiten wir aber mit vielen
unterschiedlichen Partnern zusammen und
haben andere Strukturen — mal mit eigenen
Mitarbeitern, anderswo mit mehr oder we-
niger erfolgreich agierenden Vertriebspart-
nern. Es freut mich auf jeden Fall sehr zu
sehen, dass MTF Samsung bzw. Herr Schlat-
ker eine solide und erfolgreiche Marktbear-
beitung flir Samsung hier in Deutschland
aufgebaut hat.

KKA: Und wo sieht sich Samsung bzw. MTF
Samsung in fiinf Jahren?

Wir haben ehrgeizige Ziele und wol-
len in dieser Zeit unseren Umsatz in Europa
verdoppeln. Dies wird uns gelingen, weil wir
dann die nétigen Vertriebsstrukturen haben,
unser Produktportfolio stetig ausbauen wer-
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den und auch komplexe Systeme anbieten
kdénnen — bis hin zu Regelung, Smart Home
und Gebdudeautomation. Samsung hat hier
das nétige Know-how und die Bereitschaft
zu investieren.

Eine Verdopplung des Umsat-
zes wird auch in Deutschland angestrebt.
Wir sehen es als gro3e Chance an, dass
derzeit in vielen Betrieben ein Generatio-
nenwechsel ansteht. Bei den Nachfolgern,
die offen sind fur Neues, kdnnte uns der
Markenwechsel gelingen.

KKA: Und mit welchen Argumenten wollen
Sie Ihre Kunden bzw. lhre potentiellen Kun-
den iiberzeugen?

Die Samsung-Philosophie ist es, Pro-
dukte zu entwickeln, die einfach und trotz-
dem innovativ sind und die Spa3 machen.
Das trifft auf Smartphones zu, aber auch
auf Klimagerate. Ein Beispiel fiir Einfach-
heit: Unsere Produkte sind aus einem Guss
entwickelt worden, was die Installation und
Handhabung erleichtert. So haben wir z.B.

Aus den Unternehmen (

eine Ein-Platinen-L6sung fur
unser komplettes Innengera-
teprogramm. Wer im Service-
geschéft aktiv ist, weill das
sicher zu schéatzen. Mit einer
Ersatzplatine im Fahrzeug ist
man fir alle Einsatze geristet
und muss nicht zeitaufwan-
dig und modellabhdngig
Platinen bestellen. Und wer
einmal ein Samsung-Kli-
magerat eingebaut hat, muss
bei anderen Modellen nicht
umdenken. Die Schnittstel-
len, die Regelung sind alle
kompatibel.

Was nicht heif3t,
dass man sich nicht mit der
Technik ausgiebig beschafti-
gen muss, bevor man sie als
Fachbetrieb richtig und sicher installieren
kann. Aber hier wir bieten im gro3en Stil den
noétigen Support an, wobei wir schon beim
nachsten wichtigen Argument fiir unsere

Xavier Feys (Vice President Pre Sales and Customer Service bei Samsung
Electronics Air Conditioner Europe)

Kunden sind: dem Support. Da Samsung-
Geréate in Deutschland ausschlieBlich tber
MTF und nicht tiber den sonstigen Gro3han-
del zu beziehen sind, kdnnen wir bei jedem
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) Aus den Unternehmen

Projekt sicher sein, dass
unsererseits eine fundierte
Beratung und die jeweils
erforderliche Unterstiit-
zung geboten wird. Vor
allem im Projektgeschaft
ist das enorm wichtig. Wir
wollen nicht riskieren, dass
Produkte von Samsungim
Markt sind, von denen wir
nicht Bescheid wissen.
Wir haben eine absolute
Seriennummernkontrolle,
kennen alle unsere Gerédte
und wissen, wo sie verbaut
wurden.
Wenn es zu Problemen
kommen sollte, sind tber
die MTF-Hotline techni-
sche Mitarbeiter von 8 bis 20 Uhr erreichbar
und wir garantieren, dass es nach maximal
zehn Minuten einen Rickruf gibt. In dieser
Zeit hat der Berater alle Infos zur Anlage
aufgerufen, er weill Bescheid und kann
detailliert und auf den Punkt genau bera-
ten. Zudem sind sechs MTF-Mitarbeiter im
technischen Support bundesweit auf der
Strale, um auch vor Ort, falls erwiinscht
oder noétig, Unterstiitzung zu leisten. Zu-
satzlich haben wir Giber 30 Betreuer und
Berater von Fachbetrieben und Planern bei
MTF Samsung. Und damit die Fachbetriebe
nach Moglichkeit selbst schon alles richtig-
machen, investieren wir viel im Bereich der
Schulungen. Pro Jahr haben wir im Schnitt
500 Teilnehmer hier in unseren modernen
und neuen Schulungsrdumen in Schttorf.
Und vergleichbare Schulungsstruktu-
ren wie hier in Deutschland sollen in ganz
Europa auf- bzw. ausgebaut werden. Hierbei
wird auch unser europdisches Schulungs-
zentrum in Amsterdam eine grof3e Rolle
spielen. Die richtige Beratung ist Samsung
ein Herzensanliegen. Projekte miissen un-
sererseits richtig und kompetent begleitet
werden. Im Kundenkontakt steht aber na-

Xavier Feys (links) und Wim Vangeenberghe, President von Samsung Electronics Air Conditioner
Europe

turlich vor allem der Fachbetrieb. Ihn mus-
sen wir gut dastehen lassen und im Markt
unterstitzen.

KKA: Sie sagten ,vor allem der Fachbetrieb”
- laufen denn Projektanfragen auch direkt
bei Samsung auf?
Es kommt sehr haufig vor, dass
sich Planer oder sonstige Auftraggeber di-
rekt an uns wenden. Aber wir sind nattirlich
kein Wettbewerb fiir unsere Fachpartner,
sondern férdern ihr Geschéft. Wir sehen uns
bei solchen Anfragen als Mittler im Projekt-
geschéft zwischen Kunden und Fachpart-
nern. Gut 130 Fachbetriebe haben bereits
den sogenannten Supreme Partner-Status
bei MTF Samsung und diese profitieren da-
von, das kdnnen Sie mir glauben. Sie mus-
sen natlrlich auch etwas dafiir tun und sich
entsprechend schulen lassen. Dartiber hin-
aus haben wir natirlich sehr viele weitere
Kunden, die nicht bzw. noch nicht Supreme
Partner sind. Aber wer mit uns wachsen will,
darf das und wird es auch.
In Europa sieht das je nach Land
ganzlich unterschiedlich aus. Das Fachbe-
triebs-Know-how wie hier in Deutschland

SAMEUANG

Wind-Free”-Klimagerit, bei dem die gekiihlte Luft véllig zug- und gerduschfrei iiber Mikrolocher austritt
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ist schon etwas ganz Be-
sonderes und anderswo
nicht immer in gleicher
Weise vorhanden. Daher
mussen wir in manchen
Landern starker mit eige-
nen Samsung-Mitarbei-
tern agieren. Wir hoffen
aber, dies durch unsere
europaweiten Schulungs-
maBnahmen reduzieren
zu kénnen.

KKA: Werfen wir zum
Schluss doch noch einen
Blick auf die Samsung-
Produktwelt. Was sind da
lhre Highlights?

Einen Uber-
blick Gber die wichtigsten Samsung-Pro-
dukte haben Sie ja bereits in der KKA in
Ihrem Bericht tGber unser Partner-Event ge-
geben (siehe www.kka-online.info, Archiv,
KKA 01/2017, ,Geplante Klima-Offensive®”).
Hervorheben mochte ich aber noch einmal
vor allem unsere ,Wind-Free”-Klimagerate,
bei denen die gekiihlte Luft vollig zug- und
gerauschfrei tiber tausende von Mikrol6-
chern austritt. Die Technik mochte ich als
revolutiondr bezeichnen und sie ist eine
Riesenchance fur Samsung, in der Klima-
branche gewaltig nach vorne zu kommen.
Wir planen hier Roadshows, um das Produkt
einer noch breiteren Offentlichkeit bekannt-
zumachen. Und speziell fir den deutschen
Markt mochte ich auf die Kooperation mit
dem Traditionshersteller Rox hinweisen, der
fiir uns maB3geschneiderte Klimazentralen
und Luftungsgerate fertigt.

Als weitere wichtige Bereiche mit gro-
Bem Potential fur die Zukunft sehen wir das
Heizungsgeschaft mit Warmepumpen und
auch den Bereich der Kaltwassertechnik.
Hier haben wir bereits ausgereifte Produkte
im Programm und werden das Sortiment
weiter ausbauen. Wir haben aber nicht
nur die Gerate an sich im Fokus, sondern
sehen es als Chance und Herausforderung,
komplexe Systeme anbieten zu kénnen -
inklusive Regelung, Gebdaudeautomation
bzw. Smart-Home-Anbindung, Fernwartung
und dem erforderlichen Service. Samsung
ist hier in vielen Bereichen Trendsetter — wie
Herr Schlatker schon gesagt hat: Me-too war
gestern.

KKA: Herzlichen Dank fiir das Gesprach.

Kalte Klima Aktuell 3/2017



