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Kontakt zum Fachhandel”

Gewerbekiihl- und Edelstahimobel sind die Eckpfeiler des Unternehmens Chromonorm mit Sitz in

Grosselfingen. Wir sprachen mit Vertriebsleiter Peter Durr tuber die strategische Ausrichtung des

Unternehmens und die Zusammenarbeit mit dem Fachhandel. Von Yvonne Ludwig-Alfers

Seit drei Jahrzehnten fertigt Chromonorm
Gewerbekiihlgerdte und Edelstahimdbel.
Gab es am Anfang nur die Konzentration
auf eins der beiden Segmente?

Chromonorm ist aus dem Unternehmen Ril-
ling GroRkiichen hervorgegangen, welches
sich auf Sonderanlagen und Kiichenkom-
plettbau spezialisiert hatte. Chromonorm
wurde 1983 auf Bestreben von Eberhard
und Dieter Rilling gegriindet, weil die bei-
den Unternehmer ein Standardprogramm
produzieren und vertreiben wollten. Stan-
dardisierte Produkte waren damals noch
nicht weit verbreitet. Anfangs haben wir
uns nur auf standardisierte Edelstahimaobel
konzentriert und waren damit recht schnell
erfolgreich auf dem deutschen Markt, da
man kurze Lieferzeiten garantieren konnte.

Wie kam dann der Schritt zu der gewerb-
lichen Kiihltechnik?

Etwa zehn Jahre nach der Unternehmens-
griindung kamen die Kiihimobel dazu. Die
Implementierung ins Portfolio erfolgte
aufgrund der Nachfrage seitens unserer
Kunden. Wir haben dann mit einer kleinen
Baureihe angefangen, der 795, gerade die
Saladette und die kleinen Kihlmobel, die
das Maschinenfach unten haben. Die An-
fragen stiegen und so kam der normale
Kihltisch hinzu, dann die Getranketheke,
die Kuhl- und Tiefkihlschranke und zuletzt
die Tiefklhltische. Bei Erweiterungen un-
seres Portfolios betrachten wir den Markt,
was er fordert und was sich Kunden wiin-
schen. Dann setzen wir uns zusammen und
eruieren, welches Produkt Sinn ergibt und

erweitern unser Angebot gegebenenfalls.
So sind wir stetig Uber die Jahre gewach-
sen.

Ihr Produktportfolio reicht auBerdem so-
gar bis hin zu Dunstabzugshauben. Wa-
rum Dunstabzugshauben, wenn Sie keine
thermischen Elemente anbieten?

Wir mochten dem Kunden etwas an die
Hand geben, womit er schnell seine Wahl
treffen kann und er nur einen Ansprech-
partner hat. In unserem Katalog findet er
ein groBes Spektrum von Standardproduk-
ten. Die Dunstabzugshauben aus Edelstahl
runden unser Portfolio ab. Wenn zum Bei-
spiel ein Fachhandler eine kleine Kiiche mit
unseren Kihl- und Edelstahlmobeln einrich-
tet und dann noch eine Dunstabzugshaube
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In dem modernen
Werk von Chromo-
norm werden auf
6.000 Quadratmetern
die Gewerbekihl- und
Edelstahimobel gefer-
tigt. Jahrlich werden
600 Tonnen Edelstahl
hier verarbeitet. Die
Kihlgerate werden
vor der Auslieferung
24 Stunden getestet

Uber thermischen Elementen bendtigt, kann er diese
bei uns erhalten. Sie passt daher in unser Produktport-
folio und ist auch schon sehr lange darin enthalten.
Unser Hauptfokus liegt aber auf den Edelstahl- und
Kihlmaobeln.

Eine Ihrer Unternehmensphilosophien lautet: Partner
mit Chromonorm-Produkten erfolgreicher machen -
wie gewdhrleisten Sie dies und wie gelingt Ihnen
dieses bei Ihren Edelstahl- und Kiihimébeln?

Unsere Philosophie ist und bleibt ein Standardpro-
duktprogramm zu bieten, welches sich durch Qualitat
und Preis-Leistung auszeichnet. Durch die Konzentra-
tion darauf haben wir eine hohe Kompetenz in die-
sem Segment. Unser Katalog umfasst ein sehr breites
Sortiment mit Standardmobeln, die aber modular auf-
gebaut sind. Bei den Modellen kann der Kunde aus
verschiedenen Varianten wahlen, die wir im Sofort-
Programm haben oder zeitnah produzieren konnen.
Bei den unterschiedlichen Applikationen - abgekan-
tete Tischplatte, Schubladen links oder rechts etc. -
reagieren wir auf die spezifischen BedUirfnisse unserer
Kunden, die wir ermittelt haben. Die Lagerware, also

Im 3.000 Quadratmeter groRen Lager halt Chromonorm einen groRen Anteil an
standardisierten Produkten aus seinem Sofort-Programm bereit, die innerhalb von

48 Stunden beim Kunden

www.trendkompass.de
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unser Sofort-Programm, ist innerhalb von 48 Stunden
bei unserem Fachhandelspartner oder, wenn dieser
es wiinscht, beim Endkunden. Es ergibt keinen Sinn,
wenn der Fachhandler in Minchen sitzt und der End-
kunde in Augsburg, dass wir erst nach Minchen lie-
fern und unser Partner die Gerate dann anschlieBend
weiter transportieren muss. Deshalb bieten wir diesen
Service ebenfalls an. Wir liefern frei Haus innerhalb
Deutschlands - auBer auf Inseln und Berge. Wir wol-
len, dass unser Fachhandelspartner klare Kalkulatio-
nen hat. In dieser Hinsicht sind wir sehr transparent.
Bei uns gibt es nur den einen Preis, den entsprechen-
den Handlerrabatt und keine Transportkosten, somit
kann der Fachhandler kalkulieren. Wir haben in den
letzten Monaten gesplrt, dass dies anerkannt wird.
Ein weiterer Vorteil ist, dass unsere Edelstahimdbel
fertig geschweit beim Kunden ankommen. Er muss
sich nicht um den Aufbau kiimmern.

In Ihrem Katalog hebt sich das Sofort-Programm her-
vor; Sie haben es gerade bereits angesprochen. Wel-
che Produkte werden hier aufgenommen?

Unser Sofort-Programm enthalt unsere Bestsel- >

Vertriebsleiter Peter Diirr (rechts) mit Glinther Léammle,
der seit Uber 27 Jahren bei Chromonorm im Vertriebs-
innendienst tatig ist
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» Chromonorm ist seit tiber 35 Jahren im Markt
vertreten

* Das Produktportfolio umfasst standardisierte
Gewerbekiihl- und Edelstahimaobel

* Ein groBer Anteil der Produkte ist im Sofort-
Programm erhaltlich und auf Lager, innerhalb
von 48 Stunden sind die Gerate beim Kunden

* Der Vertrieb erfolgt ausschlieBlich (iber den
Fachhandel

* Bis Ende des Jahres werden alle Kiihimdbel
auf R290 umgestellt, optional kdnnen
Kunden schon jetzt Gerate mit dem
umweltfreundlichen Kaltemittel erhalten

www.chromonorm.de




