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EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

herzlich willkommen zu unserem Jahresmagazin 2016. Das zuriickliegende
Jahr hat unser Familienunternehmen vor zahlreiche Herausforderungen
gestellt. Es hat uns aber auch viele Erfolge beschert, auf die wir stolz sind.

Das vielleicht Entscheidende im Ruckblick auf 2016: Es war ein Jahr des
Wandels und der Veranderung fur die Vaillant Group. Ambitionierte Klima-
schutzplane stellen neue technologische Anforderungen an die Produkte
von morgen, und die rasant voranschreitende Digitalisierung hat die Heiz-
technikbranche voll erfasst.

Aus diesem Grund beleuchten wir im diesjahrigen Magazin einige Aktivi-
taten, die beispielhaft zeigen, auf welch unterschiedlichen Ebenen und in
welchen Facetten sich die Digitalisierung der Vaillant Group gerade voll-
zieht. Partnerschaften mit Grundernetzwerken spielen dabei ebenso eine
Rolle wie neue digitale Geschaftsmodelle, veranderte Arbeitsmethoden und
ein neues Denken.

Zudem schauen wir nach China, einem der wichtigsten Wachstumsmark-
te der Vaillant Group. Zahlreiche Referenzprojekte zeugen hier von der
dynamischen Entwicklung unseres Geschafts. Wir blicken nach Peking,
Shanghai und Shenyang und berichten vom steigenden Beddurfnis nach
individuellem Warmekomfort und der wachsenden Beliebtheit der Marke
Vaillant bei den chinesischen Kunden.

Wie in jedem Jahr gab es auch 2016 eine Fiille von , kleinen”, oft lokalen
Geschichten in der groRen Vaillant Welt. Darunter vieles, was es zu erzah-
len lohnt. Unterhaltsames. AuBergewohnliches. Manches, was zum Nach-
denken anregt. Lesen Sie diesmal von Héhenfliigen zum Anlagentausch auf
rund 4.000 Metern in den italienischen Alpen. Wir berichten dariber, wie
drei Amazonen aus Frankreich als Mitglieder des Vaillant Green Team in
Kalifornien auf schutzenswerte Orte und die Bedrohung durch den Klima-
wandel aufmerksam machen. Und wir haben ein Schauspielhaus besucht,
um unsere Stars im Rampenlicht zu sehen.

Ich wiinsche Ihnen eine unterhaltsame Lekture!

lhr

(Gt Zgﬁ%&



IM RUCKBLICK

——
-~ Warme erzeugt
-

Sie lacheln. Wir spenden. Mit der Aktion #vaillantsmile will die
Vaillant Group weltweit Projekte zur Entwicklungsforderung,
Schul- und Ausbildung sowie zur Starkung der Personlichkeit
von Kindern in SOS-Kinderdorfern unterstutzen. Das Besonde-
re: Zur Realisierung der Hilfsprojekte sammelt Vaillant europa-
weit Lacheln und spendet fur jedes Lacheln eine festgelegte
Summe. Das aktuelle Vorhaben ist es, uber 250 Jugendlichen
im SOS-Kinderdorf Kigali, Ruanda, so eine Berufsausbildung zu

|

ermoglichen. Je mehr Lacheln mit der Aktion zusammen-
kommen, desto mehr Projekte haben eine Chance auf Um-
setzung. Unter www.vaillantsmile.com werden alle Lacheln
gezahlt und mit Foto veroffentlicht. Das Ziel: ein Band des
Lachelns, das Menschen verbindet und Kinder konkret un-
terstutzt. Die Aktion #vaillantsmile startete im Januar 2016
in Osterreich auf der Branchenmesse Aquatherm. Im Jah-
resverlauf folgten weitere Lander, darunter die Schweiz, die
Niederlande und Spanien. In Deutschland lauft die Aktion
seit dem Sommer. Und immer noch sammeln Vaillant und
SOS-Kinderdorfer fleiBig weiter. #vaillantsmile ist ein weite-
rer Baustein in der langjahrigen Partnerschaft mit SOS- l
Kinderdorfer. Vaillant hat bereits Kinderdorfer in Belgien, i
China, Frankreich, Kroatien, Polen, Rumanien, Russland,
der Ukraine und Ungarn mit hocheffizienter Heiztechnik
ausgestattet.




Beteiligen Sie sich jetzt unter
www.vaillantsmile.com — denn noch
mehr Lacheln heit noch mehr Hilfe!

Vaillant zahlt zu Deutschlands
besten Arbeitgebern

Das Nachrichtenmagazin Focus hat in ei-
ner Umfrage die 1.000 besten Arbeitgeber
in Deutschland ermittelt. Beleuchtet wur-
den dafur Unternehmen mit mehr als 500
Mitarbeitern und in Uber 20 verschiedenen
Branchen. Im Vergleich der 1.000 besten
Arbeitgeber Deutschlands belegte die Vail-
lant Group den zehnten Platz in der Kate-
gorie ,Fertig- und Gebrauchsgiiter”. Die
Bewertung der Unternehmen basierte zum
einen auf der Befragung und dem Voting
der eigenen Mitarbeiter. Zum anderen
grindete sie auf Arbeitgeberbewertungen,
welche die Unternehmen auf bekannten Internetplattfor-
men erhalten.

Im Jahresverlauf erhielt die Vaillant Group erneut das Fair-
Company-Siegel. Es handelt sich um die sechste Auszeich-
nung seit 2010. Die Fair-Company-Initiative vergibt ihr
Siegel fur eine verantwortungsvolle und transparente Un-
ternehmenskultur. Ob das Siegel vergeben wird, hangt von
den Bewertungen derzeitiger und ehemaliger Praktikanten
ab. Die Fair-Company-Initiative ist die groRte und bekann-
teste Arbeitgeberinitiative Deutschlands fur Studierende
und Berufseinsteiger. Fair-Company-Unternehmen bieten
dem akademischen Nachwuchs wertvolle Praxiserfahrung,
denn sie bekennen sich verbindlich zu Qualitatsstandards
und uberprufbaren Regeln. Fur Absolventen ist die Initiative
ein bewahrter Kompass auf der Suche nach fairen Arbeits-
bedingungen und fir Unternehmen ein

effektives Instrument des Recruitings.

Das Praktikanten-Feedback sorgt fur

Transparenz und Glaubwirdigkeit.
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Webcast statt
klassische
Pressekonferenz

Die Vaillant Group zieht jetzt online Bilanz und setzt als
erstes Unternehmen der Branche auf eine reine Online-

Die Vaillant Group nimmt eine Vorreiterrolle ein: Als erstes
Unternehmen in der Heiz-, Luftungs- und Klimatechnikbran-
che hat die Vaillant Group ihre Jahrespressekonferenz aus-
schlieBlich als interaktiven Webcast im Internet Ubertragen.

Das zeitgemalRe Digitalformat richtete sich mit kompakten
Informationen an Fach- und Wirtschaftsjournalisten. Per
Chat-Funktion hatten alle Teilnehmer die Gelegenheit, wah-
rend des Livestreams ihre Fragen direkt an die Mitglieder
der Vaillant Group Geschaftsfiuhrung zu richten und so be-
antworten zu lassen. Der inhaltliche Fokus der Web-Konfe-
renz lag auf der allgemeinen Geschafts- und Marktentwick-
lung sowie auf den Aktivitaten der Vaillant Group im
wachsenden Digitalgeschaft. Die Bereiche Konnektivitat, Erfahren Sie mehr in unserem
digitale Services und Vertriebsinitiativen sowie der The- Online-Special unter
menkomplex Industrie 4.0 waren Gegenstand des Interes- www.vaillont-group.com
ses. Hinzu kam das Thema Wertschopfung durch die struk- :
turierte Analyse von Produkt-, Prozess- und Nutzungsdaten.
Ubertragen wurde die Veranstaltung aus dem Markenerleb-
nis-Center Vaillant expo am Stammsitz der Vaillant Group in

Remscheid. Tref f en der SEEDS

Botschafter wbassadors

Neues Format. Presse- Wie lassen sich der Nachhaltigkeitsgedanke und das
konferenz im Internet

mit Live-Chat. S.E.E.D.S.-Nachhaltigkeitsprogramm der Vaillant Group
noch starker in allen Unternehmensbereichen und Landern
verankern? Die Antwort: durch die Kolleginnen und Kolle-
gen in allen Zentralbereichen und Vertriebsgesellschaften,
die sich fur das Thema Nachhaltigkeit im Arbeitsalltag en-
gagieren mochten. So entstand die Idee der S.E.E.D.S. Am-
bassadors, die 2016 zu einem ersten Treffen zusammenge-
kommen sind. Vertreter aus zehn Landern reisten dafur
nach Remscheid.

Bisher wurden die meisten Nachhaltigkeitsprojekte bei der
Vaillant Group vom Team im Headquarter initiiert und von
dort aus in die Organisation hineingetragen. Kunftig sollen
die Bereiche und Lander selbst noch starker die Augen und
Ohren offen halten und eigene Initiativen starten, um die
Vaillant Group noch nachhaltiger zu machen. Die Aufgabe
der S.E.E.D.S. Ambassadors ist es, dies lokal zu unterstt-
zen. Die S.E.E.D.S. Ambassadors treffen sich einmal im Jahr
und bilden ein Netzwerk fur einen regelmaRigen Austausch
von Erfahrungen und Ideen.




. ¢ Durch die Hoélle
von Santarém

Vaillant vergibt
Grunderstipendium

Die Geschaftsidee: eine Technologie, um mit Geraten und
Gegenstanden in naturlich gesprochener Sprache zu kom-
munizieren, sowie ein dazugehoriges cloudbasiertes Ver-
triebs- und Servicekonzept. Daran arbeiten die Dusseldorfer
Grunder mit Unterstutzung von Vaillant. Teil des Stipendi-
ums ist, dass sie die Infrastruktur und das Netzwerk des
Kolner Grinderforums STARTPLATZ nutzen konnen. Au-
Berdem steht ihnen ein erfahrenes Mentoren-Team, beste-
hend aus Managern aus unterschiedlichen Unternehmens-
bereichen der Vaillant Group, beratend zur Seite. Die
Ausschreibung des Stipendiums ist Bestandteil einer inten-
sivierten Zusammenarbeit mit Start-ups und Grundernetz-
werken. Die Vaillant Group kooperiert zudem mit dem Ent-
repreneurship Center der Ludwig-Maximilian-Universitat
Miinchen. Das LMU EC gehort zu den bundesweit fuhren-
den Start-up-Okosystemen.

Lesen Sie dazu auch unsere Reportage ab Seite 18.

Mit Unterstiitzung von Vaillant hat sich der 57-Jahrige dem
hartesten Marathon der Welt gestellt: dem Jungle Marathon
durch den brasilianischen Regenwald. Mit der Kampagne
,Orte, die es zu schiitzen gilt” mdchte Vaillant auf vom Kli-
mawandel bedrohte Regionen aufmerksam machen und fur
mehr Klimaschutz werben. Ende 2014 lief Weidemann da-
fur bereits einen Marathon durch die Antarktis. Und nun die
feuchte Hitze des brasilianischen Dschungels: 127 Kilome-
ter in vier Tagen durch Dickicht, Flisse und Morast.

Das Werk
im slowaki-
schen Skalica
bietet Gasten ein
echtes Markener-
lebnis im neuen
Visitor Center.

Neues Visitor Center
in Skalica

Das neue Visitor Center in Skalica bietet seinen Gasten seit
seiner Einweihung im Herbst 2016 ein umfassendes Marken-
erlebnis. Die komplett neu gestaltete Besuchertour widmet
sich mit Vaillant, Saunier Duval und Protherm gleich drei
Marken aus dem Portfolio der Vaillant Group. Alle Gaste be-
kommen durch einen kurzen Film einen Einblick in die Ent-
stehung des Visitor Center. Im Anschluss daran findet eine
Werksfuhrung statt. Bereits heute besuchen jedes Jahr etwa
1.400 Kunden und Fachpartner das Werk in Skalica. Vor-
bild des neuen Visitor Center ist die Markenerlebniswelt
Vaillant expo in der Remscheider Unternehmenszentrale.



Der Grundstein ist gelegt

Der erste Meilenstein ist erreicht. Der Grundstein des neuen
Forschungs- und Entwicklungszentrums der Vaillant Group
ist gelegt. Das F&E-Zentrum schliet sich direkt an das
Werksgelande an. Es entstehen ein Testcenter mit einer Fla-
che von 9.000 Quadratmetern und zwei Blrogebaude mit
einer Gesamtflache von 14.500 Quadratmetern. Ein glaser-
nes Atrium verbindet die Gebaude miteinander.

Rund 570 Mitarbeiter aus allen am Produktentstehungspro-
zess beteiligten Abteilungen sollen nach der Fertigstellung
in das Gebaude einziehen. Die Arbeitsumgebung passt sich
flexibel an die Anforderungen der interdisziplinaren Teams
und Projekte an. Das Testcenter wird mehr als 230 Prufstan-
de beherbergen, darunter 40 Warmepumpenprifstande,
21 Klimakammern sowie ein Falltest- und ein Windtestla-
bor. Die Abwarme der Teststande wird zum Heizen des Ge-
baudekomplexes genutzt.

Die Gesamtinvestition fur die Errichtung des F&GE-Zentrums
liegt bei rund 54 Millionen Euro.

Heizungskauf
einfach per Internet

HeizungOnline, ein von Vaillant und Fachpartnern gemein-
sam entwickeltes neues Online-Vertriebs- und -Service-Kon-
zept, ist im Jahresverlauf 2016 gestartet. Angesprochen
werden damit Kunden, die den Wunsch haben, ihre Hei-
zungsmodernisierung inklusive Installation komfortabel
und schnell per Internet in die Wege zu leiten. Bereits in



den ersten drei Monaten verzeichnete das Portal 60.000 Zu-
griffe — Tendenz steigend. HeizungOnline umfasst den ge-
samten Informations-, Erfassungs-, Angebots- und Installa-
tionsprozess einer Heizungsmodernisierung. Ziel ist es,
Fachhandwerker bei der Angebotserstellung zu unterstut-
zen und ihnen zusatzlich neue Kundenkreise zu erschlie-
RBen. Das Portal wurde auf Anregung und in enger Zusam-
menarbeit mit Partnern aus dem SHK-Fachhandwerk
entwickelt. In der zweiten Jahreshalfte wurde das Konzept
auf mehrere weitere europaische Markte erweitert. In den
Niederlanden ging das Portal im Oktober an den Start, Bel-
gien folgte kurze Zeit spater im November.

Lesen Sie mehr zu diesem Thema ab Seite 22.

Heizungsmo-
dernisierung
jetzt auch mit
wenigen Klicks
vom Sofa aus

Kunstvoller Vaillant
Messestand in Belgien

Vaillant hat im Fruhjahr 2016 an der GroBhandler-Messe
Desco Expo im belgischen Wijnegem teilgenommen. Au-
RBergewohnlich daran: Die Messe fand in einem Kunstmuse-
um statt, das fur seine besondere Verbindung von Okologie,
Technologie und Design bekannt ist. Ein kunstlerischer An-
spruch zeigte sich auch in der Gestaltung aller Messestande
auf der Desco Expo, und der Auftritt von Vaillant machte
dabei keine Ausnahme. Das Herzstuick des Vaillant Stands
bildete eine Wand mit 27 Fronten des Green iQ Gerats
ecoTEC exclusive.

Wahrend der Messe wurden die Gerate live von dem be-
kannten belgischen Street-Art-Kunstler Denis Meyers mit
Begriffen rund um Vaillant und Green iQ verziert. Passend
zu dem Ubergeordneten Stichwort Nachhaltigkeit stellte
Vaillant dariber hinaus seine Green-1Q-Studie im Ausstel-
lungskatalog vor. Die kunstlerisch gestalteten Gerate wur-
den nach der Messe fiir einen gemeinnutzigen Zweck ver-
kauft oder gespendet.



Uberwiltigendes Panorama:
das Bernina-Massiv mit der
alten Berghutte unten am
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ie unwirtliche, schneebedeckte Bergwelt rund
um den einzigen 4.000er in den Ostalpen fas-
ziniert und fordert die Menschen seit Jahr-
hunderten: Landvermesser nahmen 1850 zum
ersten Mal die beschwerliche Route von Du-
four auf den Gipfel des Piz Bernina auf sich,
um gewissermalen amtlich fiir den bis dato
namenlosen Gipfel eine Hohe von 4.048,6 Metern in die Land-
karten und ihre Namen in die Geschichtsbiicher zu schreiben.

Heute zieht die Region Tausende Touristen an, die das Berni-
na-Massiv beispielsweise auf dem Biancograt von Pontresina
nach Chiesa in Valmalenco durchwandern. Je nach Kénnen
und Anspruch mag die Route variieren, doch einen spektaku-
laren Wegpunkt haben sie fast alle gemeinsam: das Rifugio
»,Marco e Rosa“. Wie ein Adlernest ,klebt“ die Berghiitte auf
3.578 Meter Hohe am Hang. Keine Seilbahn, keine Skipiste,
kein Massenwanderweqg fiihrt hier vorbei. Wer das Rifugio
besucht, hat ein Ziel: den Piz Bernina.

Die Schweizer lieferten
das Material, und die
Italiener bauten.

Die unmittelbare Ndhe zum hochsten Berg in den Ostalpen
war auch der Grund, warum der Bau der Schutzhiitte Anfang
des 20. Jahrhunderts zu einem wahren Wettstreit zwischen
Schweizern und Italienern wurde. Als die Eidgenossen 1911
erfuhren, dass ihre italienischen Nachbarn das Projekt plan-
ten, wollten sie ihnen unbedingt zuvorkommen - aus berg-
sportlichem Ehrgeiz, versteht sich. Der einzig sichere Bau-
grund fiir die Hiitte aber lag auf italienischem Staatsgebiet,
nur wenige Hundert Meter hinter der Grenze. Die Losung fiel
salomonisch aus: Die Schweizer lieferten das Material, und
die Italiener bauten das binationale Gemeinschaftsprojekt.

Ein Leben im Risiko

Die ,Marco e Rosa“-Hiitte, wie man sie heute kennt, wurde
Mitte der 1960er-Jahre ein paar Meter hangaufwarts neu er-
richtet. GroBer, komfortabler und immer wieder modernisiert.
50 Schlafplédtze gibt es hier, dank Satellitentelefonie Italiens
hochstgelegenen Internetanschluss und dank Hiittenwirt
Giancarlo Lenatti eine Gastlichkeit, die allein den Besuch des
Rifugio rechtfertigt.

Seit rund 20 Jahren lebt der graubdirtige Italiener hier oben —
und strahlt eine Ruhe aus, die in krassem Widerspruch zu sei-
ner Vergangenheit steht: Derselbe Mann, der von seinen Gés-
ten heute flir die auf den Punkt al dente gekochten Spaghetti
gelobt wird, der mit kréftiger Statur und Schalk in den Augen
selbst die iibelste Schlechtwetterfront weglachelt, war in sei-
ner Jugend einer der wagemutigsten Extrembergsteiger und
-skifahrer.

Das Stichwort, das Giancarlos Augen noch heute zum Leuch-
ten bringt, heilt ,Steilwandfahren®: ,Nach stundenlangem,
schweiltreibendem Aufstieg durch Eiswidnde auf die Gipfel



der 3.000er endlich die Ski unterschnallen und dann iiber
Hange in die Tiefe stiirzen, die nahezu senkrecht ins Tal abfal-
len — das war mein Leben!“ Die Frage, wer der beste unter den
besten Steilwandfahrern seiner Zeit war, beantwortet er, den
sie in der Szene ,Il Bianco“ nennen, dabei ausgesprochen
selbstbewusst: ,,Ich!* Und liefert sofort den alles erkldrenden
Nachsatz: ,,Weil ich noch lebe!*

Das ist kein ,,Spruch®, kein Fischen nach Komplimenten, son-
dern schlicht Realitat. Dazu muss man wissen, was Steilwand-
fahren unter den Extremalpinisten iiberhaupt ist. In Mayr-
hofen in Tirol soll es mit der ,,Harakiri-Skipiste® offiziell die
steilste Abfahrt der Welt geben. Sie féllt — natiirlich — in die
Kategorie ,,schwarz® und hat 36 Grad Gefille. 36! Fiir Gian-
carlo ist das zum Warmwerden; fiir ihn beginnt der wahre
Nervenkitzel erst ab etwa 45 Grad. Uber eine Strecke von
mehreren Hundert Metern hinweg, mindestens. Bevorzugt in
Rinnen, mit Eisflichen dazwischen, mit Buckeln, mit Felsen
und mit Spriingen iiber metertiefe Abbriiche. ,,DAS ist Steil-
wandfahren®, sagt Giancarlo — und verweist im selben Atem-
zug auf die Schonheit der Berge, die jetzt sein Lebensinhalt
sind. Jetzt, wo er ruhiger geworden ist, als Wirt der ,,Marco e
Rosa“-Hiitte.

Spitzenleistungen bringt der 59-Jahrige dort aber nach wie
vor. Und zwar immer dann, wenn es um die Versorgung seiner
Gaste geht. Auf kleinstem Raum, unter teilweise abenteuerli-
chen Bedingungen, zaubert er selbst bei prekdrer Versor-
gungslage und plétzlicher ,Uberbevélkerung® mit zusitzli-
chen Matratzenlagern immer noch ein schmackhaftes
Nachtessen auf den Tisch, kiimmert sich um beschadigte Aus-
riilstung oder spendet Trost, wenn der lang ersehnte Aufstieg
auf den nahen Gipfel wegen eines Wetterumschwungs abge-
brochen werden muss.

Dank Satellitentelefonie
Italiens hochstgelegener
Internetanschluss.

Lieferservice per Helikopter

Das alles setzt vor allem zwei Dinge voraus: eine unglaubliche
innere Ruhe und ein nicht minder unglaubliches Organisati-
onstalent. Giancarlo: ,,Mal eben Nachschub fiir die Kiiche ho-
len, das gibt es bei mir nicht!“ Genauso wenig wie den klassi-
schen Lieferservice, der auf Telefonanruf die Pizza, den
Rotwein oder das dringend benoétigte Ersatzteil fiir die Haus-
technik liefern kann. Wenn etwas kaputtgeht oder fehlt, muss
die Beschaffung genauestens geplant und organisiert werden.
Das gilt fiir die Photovoltaik-Anlage, die den Strom liefert, ge-
nauso wie fiir die Heiztechnik.

Marco Basla, Vaillant Communication Manager in Italien:
»,Deswegen hat Giancarlo beispielsweise auch fast 20 Jahre
lang den wandhdngenden Vaillant Boiler fiir Warmwasser und
Heizung selbst in Betrieb gehalten. Und zwar inklusive der
regelmaRigen Wartung. Denn unseren Servicewagen auf fast
4.000 Meter Hohe zu bringen, das schafft selbst Vaillant nicht.

13
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Und nicht jeder Handwerker kann in
dieser Hohe arbeiten, denn fir Un-
geiibte ist die Luft hier viel zu diinn.“
Womit auch schon die Hauptargu-
mente genannt sind, warum Signore
Lenatti beim jetzt unausweichlich
gewordenen Austausch des Geréats
wieder auf Vaillant setzte. Praziser:
ein wandhidngendes Kombigerit fiir die Warme- und Warm-
wasserbereitung, das mit minimalem Aufwand an den Platz
des Altgerits in der Kiiche montiert werden konnte.

Das hort sich einfach an und ist es auch. Taglich getiibte Praxis
bei Vaillant, in Deutschland und Italien genauso wie in Frank-
reich, der Tiirkei oder GroBbritannien. In Hunderten von Hau-
sern oder Wohnungen. Aber nicht in einer Wanderhtitte in

den Hochalpen! Denn schon die erste Frage umriss die Her-
ausforderungen dieses Austauschgeschifts: Uber 40 Kilo An-
lagentechnik plus Zubehor und Werkzeug auf dem Riicken
zehn, zwolf Stunden den Berg hinauftragen? Unmdglich. Last-
esel einsetzen? Die hat noch nicht einmal mehr das
italienische Militar. ,Also blieb nur der Helikopter®, so Vaillant
[talien Vertriebsleiter Fabio Masseroli, der gemeinsam mit
dem Gebietsmanager Andrea Russo und Verkaufsberater
Marco Bottoni die Taskforce flir das Projekt ,Boiler
Replacement im Rifugio Marco e Rosa“ bildete. Das funktio-
nierte dann letztlich genauso reibungslos wie der Transport
mit dem Servicefahrzeug. Oder zumindest fast, denn die Di-
mensionen waren auf jeden Fall ganz andere. Als der Pilot von
»Eliwork“ bei strahlendem Sonnenschein auf dem Flugplatz
von Talamona endlich die Rotoren des ,AS 350 Ecureuil” an-
warf, zogen iiber 800 PS den Helikopter wie an einem Band in
die Liifte — um nach nur 45 Minuten Flugzeit auf dem winzig
kleinen Bruchstein-Plateau neben dem Rifugio zu landen. Da-

,/Also blieb nur
der Helikopter."”

Vaillant Italien Vertriebsleiter
Fabio Masseroli

zwischen: Eine Zeit des Schauens
und Staunens fir das Team, denn
solch ein Blick auf die von gleien-
dem Sonnenlicht erstrahlte Berg-
welt der schneebedeckten Alpen ist
einfach iiberwiltigend.

Die Natur bestimmt den Zeitplan
Wie schnell sich aber gerade in dieser Hohe alles andern kann,
hatte sich beim ersten Lieferversuch gezeigt. GewissermaRen
uber Nacht brach der Winter herein. Mit meterhohen Schnee-
fillen und zweistelligen Minusgraden. Heizungstausch in einer
solchen GroBwetterlage? Keine Chance. Wie Fachhandwerker
Mario Fomiatti auf den Berg bekommen? Wie die Versorgungs-
unterbrechung tiberbriicken? DAS wollte Giancarlo dann doch
nicht riskieren. Und schaffte es tatsdchlich noch mal einen gan-

zen Winter lang, das Altgerat ,,am Leben zu erhalten®. Bis zum
Juni des Folgejahres. Denn da wurde endlich Mario am Rifugio
eingeflogen, im Heli. Mit dem notwendigen Werkzeug, und mit
dem Fachwissen, wie er binnen weniger Stunden das Altgerat
demontieren und die neue, deutlich effizientere Anlage in Be-
trieb nehmen konnte.

Was war die grote Herausforderung dabei? Giancarlo und Ma-
rio lachen, als ihnen diese Frage gestellt wird: ,,Das Freischau-
feln des Zugangs zum Rifugio. Denn Schnee lag immer noch
genug, iiber zwei Meter hoch. Die ganze Strecke, vom Lande-
platz des Helikopters bis zur Hiittentiir, jeder einzelne Meter.*
Ubrigens mussten sie abends feststellen, dass es wieder ge-
schneit hatte — und der Riickflug um einen Tag verschoben wer-
den musste.
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ine Zeit des Schauens und
Staunens fiir das Vaillant Team,
denn solch ein Blick auf die
sonnengleiffende Bergwelt der
schneebedeck

-
~"“Auf deh Ber der am‘_,. f Das Rifugio”, MarE_'g‘
mxgl(c}_,_bf__a; A " Jiegt im Schatten de ernina
wirkt die Szenerie fast | v ‘und ist die dritth E'Berg-
Urplotzlich ta.g;ht zwischen d hiitte der geSamten Alpenregiory,
Felsen ein Wg,lf auf (ganz-!'l‘f‘l'ks) - (links)..

i Unendlic e Weiten: Diese Aussicht genlefst

man am ,,Marco e Rosa” nur als Alpinsportler
— oder als Mitglied des Vaillant Serviceteams,
das den Heizungstausch in fast 4.000 Meter
Hohe organisierte.

[}
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ZEITENWENDE

Im digitalen Wandel

_ - Veranderungen sind Chancen.
" . Und Herausforderungen. Mit dem

' digitalen Wandel bewegt sich

. . vieles in der Vaillant Group: Mit
neuen Partnern, neuen Geschafts-
mddellen, neuen Kompetenzen,

neuen Technologien und neuem

| Denken entwickelt sich

das Unternehmen weiter.
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NEUE PARTNERSCHAFTEN

Netzwerken im
Grunderforum

Die Digitalisierung bedeutet fur
viele Unternehmen einen Kultur-
wandel. Um neue Perspektiven und
Ideen zu bekommen, geht der Blick
immer ofter in Richtung Start-up-
Szene und zu Grinderforen. So
entstehen neue Partnerschaften

und Netzwerke.

“Do you want to sell sugar water for the
rest of your life, or do you want to come
with me and change the world?” Diese
beriihmte Frage stellte Apple-Mitgriin-
der Steve Jobs dem damaligen Pepsi-Vi-
zeprasidenten John Sculley. Die Welt ver-
andern mit einer innovativen Idee —davon
trdumt so mancher, heute mehr denn je.
Doch anders als Jobs tiiftelt die neue Ge-
neration nicht mehr in einer Garage an
ihren Ideen. Im Zuge der Digitalisierung
muss alles schnell gehen, eine Innovati-
on kann ein paar Wochen spiter tech-
nisch bereits hinfillig sein. Der Aus-
tausch mit anderen ist daher wichtiger
als je zuvor.

Einen Ort dafiir bietet der STARTPLATZ.
Die dritte Etage des Bilirokomplexes im
Koélner MediaPark wirkt sehr jugendlich.
Grellgrime Winde, IKEA-Regale in
den Co-Working Spaces, unaufgerdumte
Schreibtische, Kartons — ein kreatives
Chaos. Anzugtriager findet man hier
nicht. San Francisco, Tokio, London,
Stockholm - die Konferenzraume und
,Drop-in-Drop-out“-Rdume sind nach
den Metropolen dieser Welt benannt.

Die jungen Griinder, meist in ihren
20ern, haben zahlreiche Mdoglichkeiten
zum Netzwerken. In den Kiichen, im Ge-
meinschaftsbereich mit der essenziell
wichtigen Kaffeemaschine — am gern
und viel genutzten Kicker. In der Rush-
hour nach der Mittagspause steht man
auch mal fiir einen Kaffee an; spitestens
dann ist man in ein Gespriach verwickelt.
Bei regelméRigen BBQs auf dem groRen
Sonnenbalkon mit Blick auf den

Ins Griinderforum entsendet: Vaillant Group
Digital ﬁ/larketing Manager Tom Focke (Mitte)

MediaPark und iiber die Dacher Kolns
oder beim monatlichen gemeinsamen
Friihstiick bieten sich ebenfalls Chancen,
sich zu vernetzen. Hinzu kommen zahl-
reiche Workshops.

Junge Leute, ein offenes Klima
und untereinander viel Austausch
und Dialog

Fiir die Vaillant Group hat Tom Focke ei-
nen Tag in Koln Probe gearbeitet. Der
36-Jahrige ist von Beruf Digital Marke-
ting Manager und wollte ein wenig Start-
up-Luft schnuppern. ,Die Leute im
STARTPLATZ brennen fiir ihre Ideen;
man merkt, was fiir eine Energie und Dy-
namik in ihnen steckt. Es ist insgesamt
ein sehr junges, ein digital natives Publi-
kum®, restimiert Focke. Am STARTPLATZ
selbst gefillt ihm ,,das offene Klima und
dass die Leute viel miteinander spre-
chen®, das Ganze sei ,,sehr partizipativ®.

Im STARTPLATZ mit der Szene
direkt verbunden

Die Biiros sind mit Ortsschildern der Kol-
ner Stadtteile versehen. Im Kdlner Vee-
del Ehrenfeld sitzt Tim Tressel. Der
28-Jahrige entwickelt mit seinem Mit-
griinder ein ,Next Generation Digital
Learning Environment“, eine Lernplatt-
form fiir Schulen. Tim Tressel program-
miert, er ist der Web-Developer im Zwei-
erteam. Seit Januar arbeiten die beiden
im STARTPLATZ an ihrer Idee und profi-
tieren dabei von einem dreimonatigen
Griinderstipendium - eine Forderung,
die auch die Vaillant Group schon verge-
ben hat: Unterstiitzt wurde damit das
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In zentraler Lage. Die
Grinder im STARTPLATZ
arbeiten mitten im Kolner
MediaPark.

Dusseldorfer Start-up Cognigy, das an
einer Sprachsteuerungstechnologie ar-
beitet, die potenziell fiir eine sprachge-
steuerte Heizungsregelung nutzbar ist.

Vom gemeinschaftlichen Co-Working
Space ist der junge Griinder Tim Tressel
begeistert: ,Es ist etwas ganz anderes,
ob ich den ganzen Tag zu Hause sitze
und programmiere oder hier in diesem
Umfeld. Hier sind andere Leute, die et-
was Ahnliches machen und oft dhnliche
Probleme haben. Da kann man sich
schon ziemlich gut austauschen. Man
kann neue Technologien nutzen, die die
anderen Start-ups hier gerade entwi-
ckeln. Wenn man einen Investor finden
will und in der Szene iiberhaupt nicht be-
kannt ist, wird es schwierig. Im START-
PLATZ ist man aber mit der Szene direkt
verbunden.

Nur ein paar Tiiren weiter arbeitet Trutz
Fries, 41 und Familienvater. Erfolgreich
war er bereits, arbeitete vier Jahre als
angestellter Geschéftsfithrer. Trotzdem
wollte er immer noch mal ,,was Eigenes
hochziehen®, wie er im Gesprich in einer
der Sofaecken verrit. Den STARTPLATZ
kennt er noch aus seiner Zeit als Ange-
stellter. Schon damals schatzte er die At-
mosphire aus ,, Aufbruch und Griindung*

4 il |'1
i '

e
i

fiir Meetings. Die Vorteile liegen fiir ihn
auf der Hand: ,,Es sind die Leute, die hier
arbeiten, mit denen man sich austau-
schen kann.*

Obwohl in den Biiros konzentriert ge-
arbeitet wird, wird sich — wie in jedem
anderen Biiro — auch hier unterhalten; oft
iber Projekte, genauso oft aber auch
iiber Alltagsthemen. Wer Ruhe braucht,
findet diese in kleinen Kabinen, wo auch
telefoniert oder geskypt werden kann.
Fir einen langeren Termin gibt es die
,Drop-in-Drop-out“-Rdume. Meetings
jeder GroRe konnen in einem der zahlrei-
chen Konferenzraume abgehalten wer-
den.

Zusammen mit Trutz Fries sitzt ein wei-
terer Start-up-Griinder im Biiro. Es gibt
Gemeinsamkeiten. Beide entwickeln Ide-
en zum Thema ,,Amazon®. ,,Wir tauschen
uns inhaltlich sehr viel aus; dadurch be-
kommen wir viel mehr mit als jeder fiir
sich allein. Wir haben auch schon ein
paar Kooperationen gemacht. Das ware
alles nie passiert, wenn ich hier nicht ar-
beiten wiirde.

Kurze Wege und eine Philosophie
des Miteinanders

Tom Focke ist die Arbeit im Co-Working
Space gewohnt. Im digitalen Marketing
setzt die Vaillant Group schon langer auf
offene Strukturen und agile Arbeitsme-
thoden. Zusammen mit der IT teilt man
sich ein Biiro. Nach seinem Tag im
STARTPLATZ sieht Focke das Konzept
bestatigt. ,,Kurze Wege regen den Aus-
tausch an.“ Es sei wichtig, iiber den Tel-
lerrand zu schauen und rdaumlich Kom-
munikationspunkte zu schaffen, erklart
er und zieht ein abschlieBendes Fazit:
,Mit der Kraft eines Unternehmens im
Riicken, wie wir das haben, kann man
von der Griinderszene viel lernen. Man
kann wirklich davon profitieren, wenn
man eine Philosophie des Miteinanders
schafft und den gegenseitigen Austausch
sucht.”



20

@ ° A X
....‘. .’. o..

Wie kamen Sie auf die Idee zum
STARTPLATZ?

Mir hat so etwas bei meiner Grundung gefehlt. Als
wir 1999 angefangen haben, gab es kaum eine M6g-
lichkeit, sich mit anderen auszutauschen. An andere
Grinder kam man nicht ran, die haben sich auch
nicht getroffen. Ich wollte immer ein Austauschsys-
tem aufbauen, eine Netzwerkumgebung, die dhnlich
schnell und verniinftig funktioniert wie die im Sili-
con Valley. Netzwerke, in denen der Grundgedanke
herrscht: How can I help you? Und nicht: What’s in
it for me? Das versuchen wir am STARTPLATZ auf-
zubauen.

War das Konzept STARTPLATZ Neuland?
Oder hatten Sie ein Vorbild?

Ich kannte aus dem Silicon Valley ,,Plug and Play*,
sozusagen die Mutter der Co-Workings. Ich wollte
dariiber hinaus einen Ort schaffen, an dem auch
Events, Konferenzen und Workshops stattfinden.
Und mir war wichtig, dass die Griinder nicht nur un-
ter sich sind, sondern auch Leute von aullerhalb der
Griinderszene treffen.

Sie wollten also ein Co-Working Space und
einen Ort des Austauschs schaffen?

Ja. Im Co-Working weill man, womit sich der andere
beschiftigt, und ist sehr schnell anschlussfiahig. Vie-
le Dinge organisieren sich durch raumliche Néhe
von allein. Das kann man von Google lernen. Die ha-
ben das Prinzip, dass die nichste kleine Kiiche nicht
weiter als 50 Meter vom Arbeitsplatz entfernt ist.
Dort treffen sich die Leute. Es werden die normalen
menschlichen Bediirfnisse ausgenutzt, um Informa-
tionsfliisse in der Firma zu unterstiitzen.

Was waren die skurrilsten Geschiaftsideen, die Sie

hier so hatten?

Ich hab mir abgewohnt, Ideen als skurril zu betrachten, weil es
durchaus iiberraschend ist, welche Ideen am Ende des Tages
erfolgreich sind und welche nicht.

Was schatzen die Start-ups besonders am
STARTPLATZ?

Ich hoffe, dass sie das Netzwerk schitzen. Anfangs unterschat-
zen Grinder und auch Innovationsteams die Qualitit und die
Ertragsfahigkeit eines Netzwerks.

Wie hat sich die Griinderszene in den letzten Jahren
verandert?

Neu ist das Vorgehen nach der Lean-Start-up-Methode. Also
sehr agil und nicht mit einem Businessplan, der in die Glasku-
gel schaut. Es geht um die Umsetzung. Zeitraume sind kiirzer,
man schaut ein Quartal voraus, vielleicht maximal ein Jahr. Un-
abhingig davon, ob die Griinder bereits wissen, wo sie dauer-
haft hinwollen, fangen sie erst mal an, ihre Geschéftsidee um-
zusetzen.

e ' O?a."“o' .ﬂ: 'gm o2

Was unterscheidet denn ein erfolgreiches von einem
erfolglosen Start-up?
Leidenschaftlichkeit und der Biss.

Hat sich das Image von Start-ups gewandelt?

Das Image von Start-ups hat sich gerade in den letzten Jahren
noch einmal drastisch gewandelt. Das Platzen der Dotcom-Bla-
se in den 2000ern hatte einen negativen Effekt. Jetzt bildet sich
wieder ein positives Image. Die Offentlichkeit sagt, wir brau-
chen mehr Griindergeist und Innovationen in Deutschland. Das
geht so weit, dass manche Leute sogar griinden, weil es ,,cool”
ist. Aber das funktioniert natiirlich nicht.

Haben Sie das Gefiihl, dass Start-up-Denken gerade sehr
zeitgeistig, auch in groBeren Unternehmen, ist?

Ja, aber ein Unternehmen ist kein Start-up. Start-ups sind auf
der Suche nach einem Geschiftsmodell. Und Unternehmen
sind Institutionen, die ein Geschiftsmodell gefunden haben
und dieses besonders gut exekutieren. Sie sind jedoch gezwun-
gen, ihre Innovationskraft zu erhalten. Deswegen bin ich der
Uberzeugung, dass zehn bis zwanzig Prozent Anteil eines Un-
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,Unternehmen konnen
lernen, unkompliziert an
Probleme heranzugehen,
in schlanken S mﬂ%eﬂ
agil zu arbeiten und mit
Mut Dinge auszuprobieren.” B
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ternehmens innovative Struktu-
ren, wie man sie in einem Start-
up findet, aufbauen sollte.

Konnen Sie ein Beispiel da-
fir geben?

Eine eher netzwerkartige Orga-
nisation mit sehr, sehr flachen
Hierarchien. Wo die Highest
Paid Person’s Opinion nicht
wirklich dartiber entscheidet,
ob ein Produkt gebaut wird oder wie es aussieht. Das sollten die
Fachleute entscheiden, die sich sowohl am Markt als auch mit
dem Produkt auskennen. Es muss deutlich mehr Entschei-
dungsspielraum nach unten verlagert werden.

Wann funktioniert so etwas nicht?

Das wird bei Unternehmen nicht funktionieren, die sich nur an-
malen. Das ist ein totaler Kulturwandel, der auch verstanden
werden muss; das muss von oben und von unten gelebt werden.

Woher kommt dieser Trend, dass Unternehmen jetzt
zunehmend Start-up-Methoden kopieren?

Der Konkurrenzdruck hat sich durch das Internet erhoht. Die
Kunden haben mehr Mdoglichkeiten, sich iiber Produkte zu in-
formieren, auch im B2B-Bereich. Die Nutzer haben deutlich
mehr Wissen. Natiirlich entwickelt sich auch die Technik wei-
ter, und es losen sich auch Grenzen zwischen Branchen auf.
Eine Firma kann plotzlich eine andere als Wettbewerber anse-
hen, obwohl man bis vor Kurzem in getrennten Markten unter-
wegs war. Grofle Unternehmen beginnen zu begreifen, dass sie
schneller agieren miissen.

 m— r

Lorenz Graf ist Grinder und Geschaftsfu
des STARTPLATZES. Der 60 Jahre a
fiir webbasierte Interaktion und K
on ist selbst auch Selfmade-Unterne!
vorher Griinder und Vorstandsv:
von Globalpark. Seit 2012 in KoIn und sei
= 2015 auch in Diisseldorf ist der STARTI
Treffpunkt und Inkubator fir die rhei

Griinderszene. /

Was konnen Start-ups von traditionellen Unternehmen
lernen?

Der unmittelbare Vorteil fiir Start-ups ist einfach eine kolossale
Netzwerkerweiterung, eine groe Zahl von Menschen, mit de-
nen sie iiber ihr Vorhaben reden konnen, im Sinne von Spar-
ringspartnern. Start-ups sehen bei den Unternehmen auch, wie
Verkaufen, wie Erfolg geht, wie man Prozesse erfolgreich stan-
dardisieren kann.

Und umgekehrt?
Unternehmen und ihre Mitarbeiter konnen lernen, unkompli-
ziert an Probleme heranzugehen und in schlanken Strukturen
agil zu arbeiten. Wichtig ist auch, mit Mut Dinge auszuprobie-
ren und dabei keine Angst vor dem Scheitern zu haben. Diese
Ausprobier-Kultur und das ,,einfach machen® {ibernimmt man
zwar nicht in die Kernprozesse eines Unternehmens — aber ein-
fach mal iiber Dinge nachdenken, die man bisher fiir tabu ge-
halten hat: Das kann man von Start-ups sehr gut lernen. '
. °
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Felder besetzen

Eine Heizung online kaufen? Das
klang lange Zeit abwegig und ist

in Zeiten der Digitalisierung doch
Realitat geworden. Die Vaillant
Group hat 2016 mit HeizungOnline
ein Web-Portal und eine App fur
Fachhandwerker entwickelt, um den
sich verandernden Kundenbedurf-
nissen gerecht zu werden. Ein neues

Geschdftsmodell mit Mehrwert.

Folker Natelberg ist auf der Autobahn
unterwegs, von der niedersiachsischen
Nordseekiiste nach Dortmund, zum Tref-
fen der deutschen Vaillant Kompetenz-
partner. Er nutzt die Fahrt und die Frei-
sprechanlage: ,Die Angebotsstruktur
und das Kaufverhalten dndern sich. Im-
mer mehr Produkte und Dienstleistun-
gen werden {ibers Internet verkauft.”
Folker Natelberg ist Geschaftsfiihrer von
Natelberg Gebaudetechnik, einem Be-
trieb mit rund 150 Mitarbeitern. Nach
vorn blicken, in die Zukunft schauen, im-
mer einen Schritt voraus sein: Das treibt
ihn an.

,In einer der Kompetenzpartner-Fokus-
gruppen haben wir aktiv nachgefragt:
Besetzt ihr von Vaillant das Feld Inter-
net? Uns ist in der gemeinsamen Diskus-
sion klar geworden, dass diese Frage
akuter war, als wir dachten. Wir durften
diese Entwicklung nicht verpassen, son-
dern wollten sie aktiv mitgestalten®, sagt
Natelberg. ,,Wir haben auch gesehen,
dass viele — Hersteller, GroBhandler,
neue Plattformen — versuchen, etwas auf
die Beine zu stellen und Online-Ver-
triebskandle aufzubauen.“ Vaillant hat
sich schnell entschieden, zu reagieren.
,Wir hatten das Thema bereits auf dem
Schirm. Es gibt schon seit 2015 in ver-
schiedenen Mirkten Projekte dazu®, er-
klart Nicole Dunker, Marketingleiterin
bei Vaillant Deutschland.

Fir Natelberg und seinen Kompetenz-
partner-Kollegen Thilo Dreyer ist der
Schritt wichtig. ,,Die Kundenstrukturen
haben sich verdndert. Es gibt Kunden,
die wir uber traditionelle Wege nicht er-
reichen®, sagt Dreyer, der seinen Betrieb
Dreyer Gebaudetechnik in der Metropol-
region Niirnberg hat. ,Das sind oft be-
sonders interessante Kundenkreise, die
auch anders entscheiden, es gewohnt
sind, sich iibers Internet zu informieren
und zu kaufen.“

, Wir haben intensiv mit den Kompetenz-
partnern an HeizungOnline gearbeitet®,
berichtet Nicole Dunker. Im Marz 2016
startete schlieflich HeizungOnline - eine
App fiir den Fachhandwerkspartner und
eine Website, liber die Endkunden in drei
Schritten ihre Heizung bekommen: Im
ersten Schritt beantworten sie funf Fra-
gen zu ihrem Haus bzw. ihrer Wohnung
und erhalten dann per Mail einen indivi-
duellen Vorschlag mit Preis inklusive In-
stallationskosten. Im zweiten Schritt folgt
der Vor-Ort-Check durch einen Vaillant

Fachpartner. Dieser installiert als Ver-
tragspartner des Kunden abschlielend
auch die neue Heizung.

Das ist das Prinzip von HeizungOnline —
oder HeatingOnline, wie das Projekt in-
ternational heif8t. In den Niederlanden
ging das Portal im Oktober an den Start,
Belgien folgte im November. Finf Fra-
gen, drei Schritte — das ist das Prinzip.
Dahinter stecken jedoch vollig unter-
schiedliche Geschaftsmodelle. Sabine
Ryheul, Marketing Director Belgien, er-
kldrt den belgischen Ansatz: ,,Sobald der
Kunde ein System gewdhlt und zwei
mogliche Vor-Ort-Termine angegeben
hat, sucht unser eigenes Callcenter den
nachstgelegenen Installateur aus unse-
rem Netzwerk Instal XPERT aus. Dieser
macht den Vor-Ort-Besuch und tber-
nimmt nach Vertragsunterzeichnung
auch die Installation.“ Die Entscheidung
fir Bulex als Marke lag fiir Ryheul nahe:
,Wir wollen neue Wege gehen und beim
Endkunden bekannter werden. Auler-
dem passt das Modell perfekt zu Bulex
und zur Zielgruppe. Die Marke steht fiir
das Unkomplizierte und Miihelose: Re-
lax, it’s a Bulex.*

Beim nordlichen Nachbarn ist das Mo-
dell wieder anders. In den Niederlanden
ist zwar auch Vaillant Vertragspartner,
jedoch wird bis heute tiber das Portal nur
ein Produkt — und dies exklusiv — ange-
boten: der Vaillant ecoTEC exclusive.
,uUns geht es vor allem um zwei Ziele:
Wir wollen die Fachhandwerker stirken
und gleichzeitig dieses Top-Produkt
durch diese Exklusiv-Vermarktung dem
Preisdruck, den wir in den Niederlanden
haben, entziehen®, erklart Paul de Bruin,
Vertriebsdirektor Niederlande. ,,Wir wol-
len allerdings bald weitere Produkte tiber
die Plattform anbieten.“ Das gilt auch fiir
Belgien und Deutschland; dort sollen
demnichst neben den Gas-Brennwertge-
raten insbesondere auch Warmepumpen
und Systeme vertrieben werden.

Die Modelle der drei Markte unterschei-
den sich sehr. ,Wir haben uns fiir diese
Startphase bewusst mit den Vertriebsge-
sellschaften entschieden, Unterschiedli-
ches auszuprobieren, ganz an die jeweili-
gen Marktbedingungen angepasst®, sagt
Thorsten Giinnewig, der Projektleiter
von HeatingOnline. Jeder Markt agiert



Das Erscheinungsbild variiert von Land
zu Land je nach den Marktanforderungen.

nach seinen eigenen Bedirfnissen: je
groBer die Bandbreite, desto mehr Er-
kenntnisse, die helfen, das Angebot wei-
ter zu verbessern. ,,Mit jedem Besuch auf
der Seite lernen wir mehr tiber den Kun-
den und seine Bediirfnisse®, erginzt
Dunker. Die Erkenntnisse flieken sukzes-
sive ins System ein. In Deutschland wer-
den verstarkt Fachhandwerkspartner in-
tegriert und geschult. ,Das ist die gro3e
Herausforderung. Es ist ein Umdenken

notig in der Branche. Wir arbeiten ge-
meinsam mit den Fachhandwerkspart-
nern daran, entwickeln E-Learning-An-
gebote, Trainings und vieles mehr.*

Etwa fir die App, die ein essenzieller Teil
des Systems ist. ,,Sie ist das Herzstiick, in
dem die Intelligenz der Systemkonfigu-
ration steckt“, sagt Nicole Dunker. Mit
ihr konnen die Fachhandwerker vor dem
Kunden und mit ihm gemeinsam die fiinf

Fragen beantworten und so ein Produkt
inklusive Preisindikation ermitteln. Ins-
besondere die Niederldnder machen da-
mit gute Erfahrungen. 90 Prozent der in
den Niederlanden tuber HeatingOnline
verkauften Produkte sind per App, nicht
per Plattform verkauft worden.

Fir Folker Natelberg ist die App ein Ge-
winn. ,Die Kunden wollen heute ganz
schnell ein Angebot haben. Mit der App
konnen meine Mitarbeiter gleich vor
dem Kunden das System nutzen und ein
Angebot bieten, das transparent ist.“ Thi-
lo Dreyer will mehr davon: ,Hier wiin-
sche ich mir weitere Verbesserungen:
mehr Modifikationsmdglichkeiten, die
Integration von Forderangeboten etwa.*

»Es gibt noch viele Mdglichkeiten®, ist
Gilnnewig iberzeugt. ,,Wir wollen die
App modular erweitern. In ihr steckt das
Potenzial, ganze Geschéftsprozesse zu
digitalisieren, von der Auswahl des Pro-
dukts iiber Installationshilfen bis hin zu
Wartungsinformationen und  vielem
mehr.“ Ein weiterer Schritt in die Zukunft
— vom E-Commerce heute zum E-Busi-
ness morgen.
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Prof. Dr. Tobias Kollmann ist Inhaber des Lehrstuhls fiir E-Business
. und E-Entrepreneurship an der Universitat Duisburg-Essen.
Seit mehr als 20 Jahren befasst er sich wissenschaftlich mit den
° Themen Internet, E-Business und E-Commerce. Er gehort als
() Mitgriinder von AutoScout24 zu den Pionieren der deutschen
Internet-Griinderszene und der elektronischen Marktplatze.

,, Klassische Unternehmen
aus dem Mittelstand und
der Industrie brauchen

eine neue Interpretation
von Partnerschaften.”

Herr Prof. Kollmann, was kaufen Sie personlich online?
Fast alles, von den Produkten des tiglichen Bedarfs bis hin zu
Elektronikartikeln oder Mobeln. Ich bin durchaus ein begeister-
ter Konsument im Netz.

Gibt es aus lhrer Sicht Bereiche, die noch nicht oder
vielleicht sogar nie vom E-Commerce erfasst werden?
Wir haben hierfiir das 3B-Modell entworfen, indem wir die
digitale Beschreibbarkeit des Produkts durch den Anbieter,
die virtuelle Beurteilbarkeit durch den Nachfrager und den
elektronischen Beratungsaufwand zwischen beiden Akteuren
im Netz analysiert haben. Wir haben festgestellt, dass inzwi-
schen die meisten Produkte internettauglich sind. Was aber
am Ende des Tages tatsdchlich iiber E-Commerce verkauft
werden kann und was nicht, diese Entscheidung trifft allein
der Konsument.

Warum diirfen Unternehmen das Internet als Vertriebs-
plattform nicht langer ignorieren?

Egal welches Produkt, egal welche Branche — das Internet ist
immer eine Chance fiir Information, Kommunikation und Trans-
aktionen, um das eigene Geschift zu unterstiitzen. Das gilt
sowohl fiir die Gewinnung von Neukunden als auch fiir die
Bindung von Bestandskunden oder die Riickgewinnung von
Altkunden. Der Grund ist klar: Der Kunde will den digitalen
Kontakt, und das Unternehmen muss sich darauf einstellen, ob
es nun will oder nicht.

Nicht selten treten Disruptoren in den digitalen Markten
auf. Was ist ein gutes Rezept, auf solche Disruptoren zu
reagieren?

Es gibt da nur eine Antwort: Selber machen! Die Inhaber von

Pferdekutschen haben ja auch nicht das Automobil erfunden.
Disruptive Innovationen kommen in der Regel nicht von den
bekannten, sondern eben von den neuen Marktteilnehmern.
Das gilt gerade fiir den Bereich der Digitalisierung. Ein wichti-
ger Tipp: Schauen Sie sich an, welche Start-ups gerade im Sili-
con Valley finanziert und welche Auswirkungen deren Ge-
schiftsmodelle auf die eigene Branche haben werden. Ist das
Ergebnis signifikant, dann kann es eben nur ein Ergebnis ge-
ben: Selber machen, und zwar schnell! .

Welche Chancen stecken in neuen digitalen
Geschaftsmodellen? e e
In der Digitalisierung gibt es nur eine Richtung: vorwarts. Es
gilt, sich aktiv mit den Chancen und Maglichkeiten der Digital-
wirtschaft zu befassen und diese dann schnell als Erster konse- ., °
quent umzusetzen. Nur dann wird man den digitalen Wandel Ey
meistern und auch in Zukunft ein relevanter Player im Markt

sein.

Wie kann es gelingen, die Partner — etwa im Vertrieb -
mitzunehmen?

Das Zauberwort im Netz heilt relevante Reichweite. Grof3e,
Vielfalt und Flexibilitat im Angebot sind die Schlussel zum Er-
folg fiir zugehorige Plattformen im Netz. Diese allein aufzubau-
en ist ungleich schwerer, als sie tiber Kooperationen mit ande-
ren Partnern schneller und stabiler, gerade im B2B-Bereich,
umzusetzen. Klassische Unternehmen aus dem Mittelstand und
der Industrie brauchen daher eine neue Interpretation von Part-
nerschaften. Nicht nur untereinander, sondern gerade auch mit
kleinen Start-ups, die wissen, wie man Plattformen im Netz auf-
baut. Andernfalls kommt ein Alibaba als die groe B2B-Platt-
form auch in Deutschland um die virtuelle Ecke, die bereits eine
so groe Kundenreichweite aufgebaut hat, dass sie unsere ein-
zelnen kleinen Mittelstandler quasi zwingt, auch bei dieser
Plattform mitzumachen.



NEUE TECHNOLOGIEN

Anders
denken lernen

Der digitale Wandel erfasst alle
Bereiche; er bringt neue Techno-
logien, erfordert andere Kompeten-
zen und eine veranderte Kultur, er
dringt tief ein ins Unternehmen.
Das zeigt sich auch am Beispiel

des neuen 3-D-Druck-Centers.

Thomas Brinkbaumer ist begeistert.
Schon seit Jahren. Von den Maglichkei-
ten des 3-D-Drucks. ,,Mit dem 3-D-Druck
lassen sich Geometrien erzeugen, die mit
Werkzeugen nicht herzustellen sind:
Kurven in einem festen Korper, bioni-
sche — also Tieren oder Pflanzen nach-
empfundene — Strukturen®, sagt der Lei-
ter Prototyping und erklart: ,Der
schichtweise Aufbau im 3-D-Druck
macht dies moglich.“ Ein weiterer groRer
Vorteil ist, dass keinerlei Werkzeuge not-
wendig sind. ,Nur Daten. Deshalb ist
3-D-Druck-Prototyping schneller, es sind
weniger Nacharbeiten notig und die
Qualitét ist besser.“ Auch fiir Ersatzteile
ist der 3-D-Druck eine interessante Lo-
sung: Statt umfangreicher Lagerhaltung
oder aufwindiger Nachproduktion konn-
ten bestimmte Teile kiinftig einfach aus-
gedruckt werden.

Der 3-D-Druck ist nicht neu. Die Vaillant
Group arbeitet schon seit mehr als zehn
Jahren mit dem Verfahren. Das neue
3-D-Druck-Center, das mittlerweile in
der Unternehmenszentrale eingeweiht
wurde, und seine neue Hardware erwei-
tern jedoch die Moglichkeiten erheb-
lich. Bisher waren die Konstrukteure
zurlickhaltend in der Nutzung, auch
weil der 3-D-Druck teuer war, die Mate-
rialauswahl anfangs eingeschriankt. Die
Maschinen im 3-D-Druck-Center verar-
beiten Kunststoffe in unterschiedlichen
Verfahren; in Kooperation mit speziali-
sierten Partnern ist es jedoch auch mog-
lich, andere Materialien, wie Kunsthar-

ze, Keramik und Metalle, zu nutzen.
,Wir wollen die Kollegen in der Konst-
ruktion motivieren, diese Moglichkeiten
viel starker zu nutzen, und das Verfah-
ren weiter in die Teams bringen®, sagt
Arnd Beitzer, R&D Manager, der eng mit
Brinkbdumer zusammenarbeitet. Dieses
Zusammenspiel ist notig, schlieBlich
geht es um mehr als um ein neues
Druckverfahren — es geht um neues
Denken. ,Die Konstrukteure haben den
Auftrag, fertigungsgerecht zu konstruie-
ren. Nun gibt es aber andere Moglich-
keiten. Sie miissen nicht mehr iiberle-
gen, ob das Bauteil so herzustellen ist.
Sondern sie konnen iiberlegen: Was
setzt die Funktion am besten um? Denn
alles ldsst sich herstellen.“ Auch wenn
das Ergebnis in der Funktion und Kos-
ten-Nutzen-Abwagung gepriift wird:
Die Ingenieure konnen vom Optimum
her denken. ,,Damit dndert sich der Pro-
zess, das Denken®, sagt Beitzer.

Das braucht viel Uberzeugungsarbeit.
Beitzer und Brinkbaumer putzen Klinken
und gehen zu den Teams. ,,Wir miissen
immer etwas in der Hand haben und es
zeigen. Das tuiberzeugt, und dann bemer-
ken wir, wie die Ideen anfangen zu wach-
sen”, berichtet Brinkbdumer. ,,Um das zu
beschleunigen, haben wir biirokratische
Hiirden abgebaut; es sind keine Geneh-
migungen notig. Damit wollen wir errei-
chen, dass die Kollegen einfach auspro-
bieren”, erklart Beitzer. Neues Denken
braucht die Moglichkeiten — in Infra-
struktur, Zeit und Kopfen.
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NEUE KOMPETENZEN

Die Kopfe
dahinter

Die Digitalisierung durchdringt
das gesamte Unternehmen. Aber
nicht von heute auf morgen.
Jeder leistet dazu einen Beitrag.
Viele kleine Schritte ergeben

einen langen Weg.

Ftr uns als Elektronik-
entwicklung ist die Digitali-
sierung Alltagsgeschaft.”

R&D Manager Controls (links)

Project Manager Systems,
R&D Elektronikentwicklung (rechts)

,Fur mich lauft die digitale
Transformation nicht als
Revolution ab. Sie geschieht
organisch, evolutiondr.”

DANIEL GAMBAL




. ,Ich betreue unsere
dualen Studenten und sehe,
wie sehr diese Generation
die digitale Welt nutzt
und lebt.”

CAROLINE VOGT

, Voraussetzung, um mit
= der Technologie gehen zu
konnen, ist die Qualifizie-

rung der Mitarbeiter.”

RAIMUND HEUSER
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Normalerweise stehen sie ein wenig versteckt im Keller oder
im Hauswirtschaftsraum: unsere Produkte. Aber sie sind das
Wesentliche, unsere Stars. Denn sie liefern Warmwasser, Raum-
warme und Kiihlung — mit hochster Effizienz. Das Portfolio ist
breit, und so konnen die Marken der Vaillant Group fur jeden
Bedarf eine geeignete Losung anbieten: ob als Einzelgerat,

als System oder als kompaktes Kraftwerk, fir Wohnungen,
Ein- und Mehrfamilienhauser bis hin zu Gewerbeimmobilien. s

Dabei setzen wir auf klassische Energietrager und verstérkt( ,

regenerative Energien. Unsere Produkte stehen fur eine starke

Performance und viel Innovation. Deshalb prasentieren sie sich L '
diesmal im groRen Saal des Ruhrfestspielhauses in Reckling-

hausen. Buhne frei fir unsere Stars!
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Prozent der
Stromversorgung konnen
KWK-Anlagen decken

BRENNWERT UND STROMERZEUGUNG MIT GAS

DIE KLASSIKER
SAUBER UND
EFFIZIENT

Sie sind mit Abstand am beliebtesten: die Gas-Brennwertgerate. Die

Klassiker sind einfach gut, absolut effizient und zuverlassig. Es gibt

sie stehend, wandhangend, mit Wasserspeicher oder ohne, fur kleine
und groRe Anspruche. Die Auswahl ist groB — der Inhalt tiberzeugend:
fur den-Geldbeutel und-die Umwelt. Etwas groRer fallen die Gerate ¥
der Kraft-Warme-Kopplung aus, daftir'liefern sie Mehrwert. Sie
produzieren neben Warme auch noch Strom und machen den
Hausbesitzer damit unabhingiger von Strompreisen. e A 7
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Roter Plisch und
Hightech im Ruhr-
festspielhaus Reck-
linghausen
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Qualitatskontrolle
auf den Rangen

Prozent des Umsatzes
ymit erneuerbaren Energien
Ly entfallen auf Warme-

pumpen

WARMEPUMPEN

DIE JUNGEN MEISTER
GRUN UND
NACHHALTIG




Prozent des Energiebedarfs decken
Warmepumpen mit kostenloser

Umweltwarme

Kostenlos, umweltfreundlich, unerschopflich — Warmepumpen ent-
nehmen die Energie aus der Luft, dem Erdreich oder dem Grundwas-
ser und wandeln sie in Warme um, selbst bei niedrigen Umgebungs-
temperaturen: Dahinter steckt das'Dampfdrucktopfprinzip: Durch
einen Prozess der Verdichtung hebt die Warmepumpe die Tempera-
tur so weit an, dass sie zur Beheizung des Gebaudes ausreicht. Sie
liefern nicht nur-Raumwarme und Warmwasser: Mit der Umkehrung
des Systems konnen sie auch kuhlen. Die Vaillant Group bietet unter
mehreren Marken insgesamt uber 100 Modellvarianten von Warme-
pumpensystemen zur Nutzung jeder beliebigen Umweltwarmequelle
an. Und da Strom verstarkt aus regenerativen Energien stammt, sind
Warmepumpen umweltschonender denn je! Uber

T 100

Varianten von

Warmepumpen
im Produktportfolio
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34 Alle auf dem
richtigen Platz?

Um rund

Prozent konnen Heizkosten
bei Einbindung regenera-
tiver Energien sinken

| .
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Quadratmeter
Solarkollektoren
produziert die Vaillant
Group jahrlich



HYBRIDSYSTEME

DAS ORCHESTER
~ PERFEKT —
- ABGESTIMMT

Zusammen entfalten sie ihre velPe—Sté'rl(e‘a_MT)'(m'Es_ysferﬁe' arbeiten 'mit-

einander und erfullen so die Anforderungen bestens — ganz nach Bedarfund ———

Gebaude. So lassen sich regenerative und klassische Energietrége_r miteinander
Solarthermieanlagen gewinnen Warme, Photovoltaik-Anlagen Strom.

kombini " ag
% =l 1 SpeicE:ﬂukann ihre Energie geparkt werden-bisste-gebraucht wird. Kont-

_rallliertef ngssysteme mit Warmeruckgewinnung sorgen fur angenehmes
IRaL‘Jminma ohne Energieverlust. Intelligente Regelungstechnik gewahrleistet wie
ein Dirigent das Zusammenspiel aller Einzelkomponenten im Verbund. Haufig
gewahlte Systemlsungen sind Gas-Brennwertgerite mit Solarunterstiitzung oder

. 4 auch Warmepumpen mit Luftungsanlagen. Und der Strom dafiir konnte sauber |
von der‘ en Photovoltaik-Anlage kommen.
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Rund

50.000

Betriebsparameter
ferngesteuert erfassbar

KONNEKTIVITAT UND DIGITALE DIENSTE

DIE DIRIGENTEN
INTELLIGENT
UND VERNETZT

Smart und ganz diskret wirken sie. Hinter diesen kleinen, eleganten
Boxen steckt geballte Intelligenz. Die Regler konnen jeden Kom-
fortwunsch individuell in Warme und Effizienz umsetzen: fur ein
kuschlig warmes Badezimmer am Morgen und wohlige Warme am
Abend sorgen, dazwischen Energie sparen. Ganz nach dem eigenen
Takt, intuitiv und bedienerfreundlich. Uber Applikationen kénnen

ie Nutzer sponta%ndreisen auch unterwegs mlilen.
Die konnektierbarem; etfahigen Regler bieten Mehrwert, zum
Beispiel auch durch eine ferngesteuerte Betriebsuberwachung und
Systemdiagnostik.
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Landern internetfahige
Produkte und digitale Services
eingeflihrt
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DIE BESTE CREW
KOMPETENT UND
ZUVERLASSIG




Ohne sie geht es auch
nicht: die Foto-Crew.

Die Performance ist nur so gut wie die Menschen, die dahinter-
stehen. Installateure und Kundendienst sorgen dafur, dass die Gerate
ihre beste Leistung bringen. Die Services der Vaillant Group begin-
nen mit der Installation und enden beim Anlagentausch — iber den
gesamten Produktlebenszyklus. Wenn gewtinscht, uberwacht der
Service die Heizanlage aus der Ferne und steht bereit, bevor die
Hausbesitzer irgendetwas merken. Dahinter stehen nicht nur die
Fachleute der Werkskundendienste, sondern auch die Installateure
der Fachpartner. Diese werden bei Bedarf technisch unterstutzt

und immer wieder geschult.

Rund

4.300

Mitarbeiter der Vaillant Group sind
im Service tatig
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WACHSTUMSMARKT

@ Shenyang
@ Peking

@ Shanghai

China

macht sich'’s
warm

Die Qin-Ling-Bergkette und der Fluss Huai bilden die geografische
Trennlinie zwischen Nord- und Sudchina. Die Grenze markiert auch
eine besondere Kluft beim hauslichen Heizen. Der Norden genie3t den
Komfort einer offentlichen Versorgung schon seit den 1950er-Jahren.
Geschatzt 800 Millionen Suidchinesen sitzen dagegen im Kalten,
und das auch bei Minusgraden im Winter. Immer mehr Familien im
Siden haben in den vergangenen Jahren damit begonnen,

Heizungen privat zu installieren.




@ Peking
Windwarts und flussauf

Beijing Venus Kindergarten. Mitten im beliebten Pekinger Stadtteil Shunyi Mapo New Town ist er die Wunschadresse
fur viele junge Eltern. Die Kinder bekommen hier eine Rundumbetreuung. Auf dem Stundenplan steht auch Englisch.
Man ist eben international. Der Beijing Venus Kindergarten ist auch bekannt fir seine gute Luft.

Dafiir sorgt moderne Technik von Vaillant.




eit alten Zeiten nennen

die Menschen in Peking

den Nordteil ihrer Stadt

,windwirts und fluss-

auf“. Urspriinglich war

dies eine Anspielung auf
die geografische Lage Pekings. Das Hochland liegt im Norden,
das Flachland im Siiden, die natiirlichen Flusslaufe verlaufen
stidwarts. Die alte Redewendung ist auch heute noch geldufig.
Aber kaum jemand benutzt sie mehr in ihrer urspriinglichen
Bedeutung. ,,Windwirts und flussauf* hat einen iibertragenen
Sinn. Heute ist es ein Statement dariiber, dass Pekings Norden
weiter entwickelt ist als der Siiden. Ein Hinweis auf den besse-
ren Teil der Stadt, wo man eines Tages leben mochte, wenn es
das Gliick will.

Einer dieser , windwérts und flussauf* gelegenen Orte ist der
lebendige Stadtteil Shunyi. Ganz in der Ndhe des Olympia-
parks, der an die Sommerspiele 2008 erinnert. Auffallig:
Shunyis Stralen und offentliche Plitze sind von sattem Griin
gesdumt — ein Grund fiir die Beliebtheit des Stadtteils. Er ist ein
Hotspot des Immobilienmarkts. Hier finden sich Pekings exklu-
sivste Liegenschaften, moderne Architektur und urbaner Land-
schaftsbau. Dieses Stadtgebiet zieht Menschen an, die eine
neue Lebensqualitidt wollen — und die sie sich leisten konnen.
Die Bewohner von Shunyi sind nicht nur ,,reich“ im gewohnli-
chen Wortsinn. Sie sind die obere Mittelschicht der Hauptstadt,
die an Chinas wirtschaftlichem Aufstieg in den letzten zwei
Jahrzehnten mitgewirkt hat. Uberdurchschnittlich gebildet, of-
fen im Denken und weltgewandt. Mit einer Akzeptanz fiir Ver-
anderung und eifrig, Neues auszuprobieren.

Mitten im Zentrum von Shunyi Mapo New Town ist der
Beijing Venus Kindergarten eine begehrte Adresse. Seit eini-
gen Jahren erfreuen sich private Schulen und Kindertagesstat-
ten wachsender Beliebtheit bei den Stadteltern. ,,Das ist unser
neues Gebaude®, erklart Xu Ying, die 33-jahrige Leiterin von
Beijing Venus. Auf ihren Job ist sie stolz. ,Die Umbauarbeiten
sind erst seit ein paar Monaten fertig.“ Der Umzug
eines Kindergartens, so wiirde man meinen, ist fir
einige Kinder ein Problem. Aber nicht in diesem Fall: ,80
Prozent der Kinder sind bei uns geblieben. Und Beijing Venus
hat zwischenzeitlich noch viele neue Kinder dazugewonnen®,
erlautert Xu Ying.

Das neue Gebdude, das den Kindergarten jetzt beherbergt, war
urspriinglich ein Gewerbebau. Also gab es vor dem Einzug eini-
ges an Umrilistungs- und Renovie-
rungsarbeiten zu erledigen. Dies be-
inhaltete auch den Austausch eines
klobigen und uralten Boilers, viel zu
groB fir den kinftigen Bedarf und
unzuverldssig aufgrund seines Alters.
LAnfangs“, erinnert sich Xu Ying,
,wollten wir die Heizung nur gegen
ein kleineres Gerat austauschen. Also
haben wir einem Fachpartner von
Vaillant erklart, dass wir eine komfor-
table, umweltschonende und sichere
neue Anlage benotigen.“ Die Pekin-
ger Installationsfirma Beijing Dewei
Juxing Technology Co., Ltd., ein Part-

,Man merkt, dass ein um-
weltbewusster Lebensstil mehr
und mehr Leuten wichtig ist.”

Lin Sen
Beijing Dewei Juxing Technology Co., Ltd.

ner von Vaillant Nordchina, fand eine
Losung: ein wandhidngendes Brenn-
wert-Heizgerat. ,,Fiir das System be-
notigen wir nicht viel Platz und kei-
nen speziellen  Technikraum®,
erlautert Lin Sen. Der Geschaftsfiih-
rer von Beijing Dewei Juxing Technology Co., Ltd., war verant-
wortlich fiir die Planung und Installation des neuen Heizsys-
tems. ,Mit dem Kompaktgerdt konnen wir den gesamten
Kindergarten versorgen®, so Lin Sen. Das Brennwertgerat
kontrolliert die Temperatur prazise, sodass der Kindergarten
nachts nicht auskiihlt und tagsiiber eine konstante Tempera-
tur herrscht. ,,Und nicht zu vergessen: Brennwerttechnik ist
viel effizienter und spart Energie®, stellt Lin Sen klar.

Einmal tief durchatmen

Eine weitere drangende Sorge — ein bekanntes Problem im
modernen Peking - ist die schlechte Luftqualitat. Jeder weil3,
dass Pekings hdufig aufkommender Smog den Menschen im-
mer mehr zusetzt. Um gute und saubere Luft atmen zu kon-
nen, ziehen einige Stadter bereits weg. Viele jedoch haben
diese Moglichkeit nicht. Thre Arbeit und ihr Leben sind an die
Stadt gebunden; sie konnen ihr nicht einfach den Riicken keh-
ren. Xu Ying hat eine klare Meinung zu diesem Thema: , Der
Kampf gegen die Verschmutzung ist ein kompliziertes und
langes Unterfangen. Es ist nicht méglich, den Smog von heute
auf morgen loszuwerden. Also bleibt als Alternative nur, die
Luftqualitdt in den Gebduden zu verbessern. Die Chinesen le-
gen mittlerweile grofen Wert auf eine gute Luftqualitat.” Lin
Sen und sein Team fanden auch hierfiir eine Losung: ein Lif-
tungssystem mit einer Warmeriickgewinnungs- und Kiihl-
funktion. Das System wurde an die besonderen Anforderun-
gen des Kindergartens angepasst und garantiert ein gesundes
Raumklima fiir die Kinder und Mitarbeiter. Selbst an Tagen,
an denen der Pekinger Smog im kritischen Bereich liegt und
die Partikelverschmutzung aufSen bei 2,5 liegt, atmen die Klei-
nen im Kindergarten noch saubere Luft. ,Das ist fiir viele El-
tern eine Erleichterung®, weiff Xu Ying. ,,Und es hat die Be-
liebtheit des Kindergartens in Shunyi noch mal gesteigert.
Viele Eltern entscheiden sich fiir uns wegen der gesunden
Luft.” Kiirzlich wurde dem Projekt sogar 6ffentliche Anerken-
nung zuteil: die Auszeichnung mit dem 2016er-Elite-Award
der Wohnungswirtschaft.

Natiirlich hat das Projekt nicht nur die Beliebtheit von Beijing
Venus gesteigert, sondern auch die lokale Bekanntheit von
Vaillant weiter erhoht. ,,Ganz in der Ndhe gibt es einige Neu-
bausiedlungen, in die gerade Famili-
en einziehen. Sie kommen zu uns
und wollen Brennwert-Heizgerate
und Liiftungsanlagen eingebaut be-
kommen. Wir haben bereits eine
lange Warteliste“, sagt Lin Sen. Und
er erkennt einen Trend: ,,Man merkt,
dass ein umweltbewusster Lebens-
stil mehr und mehr Leuten wichtig
ist*, erklart er. ,Jmmer mehr Famili-
en entscheiden sich fiir private Heiz-
gerite.“ Der Markt wichst rasant.

Im Beijing Venus Kindergarten atmen Kinder und
Betreuer immer gesunde Luft.
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@ Shanghai

m Winter sieht man in Shanghai nur selten die Sonne. Und

selbst wenn, dann scheint sie meist schwach oder kaum

spiirbar. Verstandlich: Die Jahreszeit ist unbeliebt. Wenn

die Menschen vom Winter sprechen, dann benutzen sie

Worte wie ,,entsetzlich® oder ,,furchtbar”. Buchstablich be-

deutet der Winter hier eine lange Zeit rauer Kilte. Aufgrund
der Lage siidlich der Qin-Ling-Huai-Linie gehort Shanghai zu
einer Gegend in China ohne zentrale Warmeversorgung. Ent-
sprechend sind in dieser Region des Lands private Heizgerate
traditionell weiter verbreitet.

Zhang Chunya, eine Frau im mittleren Alter und die Geschéfts-
fiihrerin einer Firma, schaut herunter auf den langsam stro-
menden Fluss Huangpu. Sie lehnt am Fenster ihrer neuen Woh-
nung und halt eine Kaffeetasse in der Hand. Leise sagt sie: ,,Ein
warmes Zuhause ist wichtiger als alles andere.

Frau Zhang ist Eigentiimerin eines
Apartments in der Neubausiedlung
Vanke Emerald Riverside. Das Bau-
projekt wurde von der groten Woh-
nungsbaugesellschaft in China reali-
siert. Die Siedlung liegt am nord-
lichen Bund, angrenzend an die
Changyi Road und die Minsheng
Road, gegeniiber dem Fluss. Im
Westen erkennt man die Halbinsel
Lujiazui mit dem Finanzdistrikt.
Neun gldserne Apartmentblocks bil-
den eine Kette. Jedes Gebdude bietet
einen 270-Grad-Blick iiber Shanghai.
Frau Zhang wohnt in Haus Num-

Siudlich der Grenze

Vanke Emerald Riverside. Die neun glasernen Apartmenthauser im Herzen Shanghais bieten Luxus.
Der Panoramablick Gber die Metropole gehort natirlich dazu. Beim Heizen ist die Siedlung wegweisend.
Vaillant lieferte dafiir 300 Heizungen mit Brennwerttechnik.

Die private Heizung ist heute ein Muss in der
Ausstattung gehobener Wohnungen in Shanghai.

mer 9, abseits der Strale. Daher genieft sie eine ungestorte
Sicht auf den Huangpu.

,Die meisten Eigentiimer sind erfolgreiche Unternehmer, Inha-
ber von Firmen oder Manager von groRen Konzernen®, weil
Herr Wang, der Verwalter von Vanke Emerald Riverside, zu be-
richten. ,Die Griinde, hier zu leben, sind verschieden. Manche
mogen die Lage, andere das viele Griin, aber alle wollen im
Winter eine warme Wohnung haben.*

Die Mdglichkeit, zu heizen, wann und wie man will — ein Lu-
xus, den lingst nicht jeder genieBen kann —, ist mittlerweile
ein Muss fiir gehobene Wohnungen in Shanghai. Aber Vanke
Emerald Riverside sticht unter ihnen hervor. Grund ist die
fortschrittliche FuBbodenheizung. Wang Dongqing hat fiir de-
ren Vorzlige nur Lob: ,Die FuBbodenheizung steigert das
Wohlbefinden. Sie gibt einem das
angenehme Gefithl, warme FiiRe,
aber zugleich einen kiihlen Kopf zu
haben. Sie ist gut fiir Kinder und al-
tere Menschen. Und der Luftstrom
verringert die Zirkulation von Staub
und Schmutz.“ Wang Dongqing ist
die Generaldirektorin von Shanghai
Yi Dong HVAC Equipment Enginee-
ring Co., Ltd.,, dem Unternehmen,
das die Heiztechnik von Vanke Eme-
rald Riverside installiert hat. ,,Wir
hatten in den Anfangstagen zig Heiz-
technikmarken ausprobiert, bis wir
Vaillant fanden®, erinnert sie sich.
,Danach haben wir nie mehr die




Marke gewechselt. Wir arbeiten seit iiber zehn
Jahren zusammen.“ Der Vaillant Service ge-
niellt ihre besondere Wertschiatzung. ,,Es ist
einfach eine andere Liga als bei anderen Mar-
ken. Bei GroRprojekten wie diesem ist das
auch sehr wichtig®, erklart sie.

Der ,,groRe weiRe Hase"

Wang Dongqing und die Firma, fiir die sie ar-
beitet, stehen in Kontakt mit nahezu allen Bau-
unternehmen im gehobenen Marktsegment. In
den vergangenen 40 Jahren seit der Offnung
Chinas beobachtete sie einen wachsenden
Wohlstand. Dies ist besonders in Shanghai zu
sehen. Seit den friithen Tagen der Reformen
und Chinas Wirtschaftswachstum ist Shanghai
eine der fiihrenden Stiddte und ein wichtiger
Markt fiir Vaillant Wasserheizer. Durch seine
lange Tradition ist das Vaillant Logo hier be-
kannt. Mit dem ,,groBen weien Hasen®, wie er
genannt wird, verbinden Shanghaier alterer
Generationen warme Erinnerungen. Zu einer
Zeit, als alles knapp war, spendeten die Was-
serheizer mit dem ,groBen weien Hasen®
zahllosen Haushalten in der Stadt denselben
Wiarmekomfort, den die Leute in Europa genossen. In den letz-
ten zehn Jahren hielten auch wandhidngende Heizgerite von
Vaillant Einzug in die Haushalte. Die Winter in Shanghai wer-
den milder, so scheint es — drinnen zumindest.

,Die Miete fiir ein Haus mit einem wandhidngenden Heizgerat
ist zwischen 1.000 und 2.000 Renminbi hoher als die fiir ein

Dank der Komplettausstattung
mit Brennwerttechnik fordert
Vanke das Kundenbewusstsein.

normales Haus®, erklart Wang Dongqing. Und
noch mal ist das Vanke-Projekt technische
Avantgarde, wie sie meint. Es ist die erste Sied-
lung des Bauunternehmens, die komplett mit
Brennwerttechnik ausgestattet wurde. ,Ich
glaube, der Trend am Wohnungsmarkt wird
stark in Richtung Okologie gehen.“

Anders als in Europa, wo ineffiziente Techno-
logien bereits zugunsten energiesparender
und umweltfreundlicher Produkte vom Markt
verbannt wurden, beginnt die Popularitit der
Brennwerttechnik in China gerade erst zu
wachsen. Viele Familien lernen die Vorziige
kennen. Prestigetrachtige Leuchtturmprojekte
wie das von Vanke fordern das Kundenbe-
wusstsein. ,Wir arbeiten nicht nur mit den
Bauunternehmen im Premium-Segment, wir
arbeiten auch eng mit vielen einzelnen Immo-
bilienmaklern zusammen. Heutzutage suchen
sich die Immobilienentwickler ihre Partner
nicht mehr nur iiber den giinstigsten Preis. Sie
suchen Produktqualitit und After-Sales-Ser-
vice, und sie achten immer mehr auf die Be-
darfe der kunftigen Eigenheimbesitzer. Das
Potenzial fiir Brennwert-Heizgerite im stidchinesischen Markt
ist riesig. Wir haben eben erst die Ausschreibung eines hoch-
wertigen Neubauprojekts fiir uns entschieden. Auch hier fiel
die Wahl auf Vaillant Brennwertgerite“, sagt Wang Dongqing
mit einem Lacheln. Kein Zweifel: Wenn Vanke ein Vorbote
kiinftiger Entwicklungen ist, dann liegt in Shanghai die Zu-
kunft der Gebaudeversorgung in der Brennwerttechnik.
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s heiflt, Shenyang,
das kulturelle und
wirtschaftliche Zent-
rum im Nordosten,
sei Chinas Winter-

durchschnittliche Temperatur im
Winter, auf die man hoffen darf,
liegt bei rund =10 Grad Celsius. Sehr leicht kann die
Temperatur auf unter —20 Grad Celsius fallen. Die Kin-
der konnen dann draufen nicht mehr spielen. Statt-
dessen sitzen sie am Fenster und frosten das Glas mit
ihrem Atem, um zu ,,malen“. Die meisten Aktivititen
lassen zu dieser Jahreszeit nach. Es ist, als ob die gan-
ze Stadt in einen Winterschlaf verfallen wiirde.

Sogar die Universitdt, normalerweise von jugendlicher
Vitalitat erfiillt, ist auf den ersten Blick keine Ausnah-
me. Auf dem Weg zum Shenyang Institute of Techno-
logy spiirt man, dass viele Studierende im Winter bis
zum Semesterbeginn auBerhalb der Stadt leben. Der
Sportplatz ist verlassen, die StraBen und Boulevards
ausgestorben. Alles ist leer und still. ,,Wir hatten vor
einigen Tagen den ersten Schnee des Jahres®, erklart
der Dekan. ,Jeder versteckt sich jetzt drinnen”, fligt er
hinzu und zeigt den Weg zur Sporthalle.

Das Shenyang Institute of Technology liegt in Shen-fu
City nahe Shenyang. Es handelt sich um eine Fach-
hochschule, in der fortgeschrittene Studierende in
Vollzeit anwendungsorientierte, berufsbildende Lehr-
gange absolvieren. Aktuell sind {iber 10.000 Studie-
rende eingeschrieben. Die Gebdude erstrecken sich
iber 320.000 Quadratmeter.

Whoosh! Beim Offnen der
Sporthallentiiren  entweicht
ein Schwall heile Luft aus
dem Inneren. Auf dem Bas-
ketballfeld liefern sich zwei
Teams ein hitziges Match.
Oben auf den Rangen schreit
und jubelt ein Publikum aus
Freunden und Unterstiitzern.
Die ausgelassene Szenerie
bietet einen starken Kontrast
zum ruhenden Campus drau-
Ren.

L,Wir nutzen hier nicht die
zentrale Warmeversorgung®,
berichtet der Dekan. ,Es
wiare nicht zweckdienlich
und eine Verschwendung®,
behauptet er. In der Region
Shenyang ist die zentrale
Wiarmeversorgung per Fern-
wiarmenetz die Regel und
der ibliche Weg, Gebaude
nachts warm zu halten. Aber
nicht tagsiiber, wenn wah-

»Schliefslich war der gute
Ruf von Vaillant
ausschlaggebend und

liberzeugte die Schule.”

stadt. Die wirmste Liu Shidi
Liaoning Dengke HVAC Engineering Co., Ltd.

Die Vaillant Heizgerate ermdglichen eine jahrliche
Energieeinsparung von rund 40 Prozent.

lesungen die Temperatur zentral
abgesenkt wird. ,Als das Col-
lege seine Bedarfsanforderun-
gen auflistete, haben wir Heiz-
gerate mit Brennwerttechnik
empfohlen®, erklart Liu Shidi,
der als Prokurist von Liaoning
Dengke HVAC Engineering Co.,
Ltd., das Projekt verantwortete. Anfangs reagierte die
Schule zuriickhaltend auf den Vorschlag. Vaillant
Brennwertgerate und die Technik dahinter waren noch
weitgehend unbekannt. Es gab Sorgen hinsichtlich der
Betriebskosten, der Sicherheit und der Wartung der
Geriate. ,Aber schlieBlich konnten wir die Schule iiber-
zeugen; der gute Ruf von Vaillant gab den Ausschlag®,
erinnert sich Liu Shidi.

Brennwerttechnik im groen Stil

Das Projekt am Shenyang Institute of Technology ist
eines der groRten Brennwerttechnik-Projekte, die Vail-
lant bisher in China realisiert hat. Die Versorgung um-
fasst 100.000 Quadratmeter Gebdudefliche und er-
fordert zehn Heiztechnikriume. Die bendétigten
Temperaturen variieren von Gebdude zu Gebdude.
Wiarmeverluste unterscheiden sich abhidngig von der
Dammung. Bei einem Projekt dieser GroRe ist das Ver-
bergen der Installation und der Leitungen ein zusaitz-
liches Erfordernis. Praktisch nirgendwo auf dem Cam-
pus ist etwas davon zu sehen.

Die Brennwerttechnik wiirde dem Institut Platz und
Energie sparen, so das Versprechen. Liu Shidi rechnete
das nach. Ein Jahr nach dem Einbau der neuen Gerite
beliefen sich die Ersparnisse auf 40 Prozent. Die Effi-
zienz verbesserte sich und
der Wartungsaufwand sank
deutlich. Und zahlreiche vor-
malige Technikraume konn-
ten zu neuen Klassenzim-
mern umgebaut werden.

Laut Liu Shidi ist das Projekt
eine besondere Referenz,
der Einsatz von Brennwert-
technik aber auch ein wach-
sender Trend in der Region
Shenyang. Seiner Meinung
nach gibt es dafiir drei Griin-
de: Brennwertgerite sind ef-
fizienter als GroRboiler oder
Fernwarme; sie sind kom-
pakt; und sie sind sehr si-
cher. Fiir das College zahlen
sich diese Vorteile tiglich
aus. Mag sein, dass die Stadt
im Griff der Kilte und der
dunklen Jahreszeit in einen
Winterschlaf féllt. Aber am
Shenyang Institute of Tech-
nology bleiben wahrenddes-
sen die FiiBe warm und die

rend der Seminare und Vor-

Stimmung heiter.



@ Shenyang

Sag dem Winterschlaf goodbye

Shenyang Institute of Technology. Ein weiteres GroRprojekt, fiir das Vaillant Brennwerttechnik lieferte.
Die Versorgung umfasst 100.000 Quadratmeter Gebaudeflache und erfordert rund 80 Anlagen in zehn Heiztechnikraumen.
Anders als in der Region ublich wird die Hochschule nicht Gber das Fernwarmenetz versorgt.




VAILLANT GREEN TEAM

/

EAem herausfordernd, extre! schon und extrem heifR:

der Raid Amazones. Soizic Deveaux, Grace Séguret und Awena Béjiar:d
wagen das Abenteuer und treten bei diesem einzigartigen Outdoor-

; Wettkampf, nur fur Frauen, an. 2016 fiihrt er sie nach Kalifornien — an ; ”h
Orte, die besonders beeindruckend und besonders gefahrdet sind. Es geht . f’__;.'
den dreien nicht nur um die Herausforderung, sondern auch um ey,

Aufmerksamkeit fur die Umwelt und SOS-Kinderdorfer weltweit.

-
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Alle Videos und Bilder zu
den Vaillant Amazonen unter

www.thegreen.team

rei Amazonen aus dem westfranzosischen Dépar-
tement Loire-Atlantique? Passt irgendwie nicht.
Und irgendwie doch. Soizic Deveaux, 35 Jahre alt:
Ich habe zwei Kinder, ein Leben als Mutter, als
Berufstitige und als Partnerin. Ich wollte einfach
ein Abenteuer erleben, fiir mich. Ein wirklich au-
Rergewohnliches Abenteuer.“ Dafiir steht der
Raid Amazones, der jedes Jahr in einem anderen Land, an den be-
sonders schonen und besonders schiitzenswerten Flecken der
Erde, stattfindet. In Grace Séguret (40), Kundenservicebeauftragte,
und Awena Béliard (40), IT-Projekt-Managerin bei Vaillant, findet
Soizic, die Einkauferin, ihre Mitstreiterinnen. Gemeinsam wollen
die Frauen Aufmerksamkeit schaffen fiir die bedrohte Region und
fiir SOS-Kinderdorfer weltweit.

18. Februar 2016

Das Team ist komplett

Trainingsauftakt. Awena krempelte ihr Leben um.

,Ich horte auf zu rauchen und begann Sport zu
machen.” Die drei geben sich den Namen ,,Réve
de Dunes® und trainieren intensiv — allein und ge-
meinsam.

8. Juni

Sie sitzen in einem Boot -

und paddeln zum ersten Mal. Neun Kilometer fiir
den Anfang.

18. Juni

Awena, Grace und Soizic

starten beim Lauf in Sainte-Luce-sur-Loire fiir SOS-
Kinderdorfer weltweit.

21. Juni

An die Bogen!
BogenschieRBen. Noch keine der drei hatte jemals einen
Bogen in der Hand. In Grace’ Heimatort Vertou gibt es
einen BogenschieBclub. Der Vorsitzende trainiert das
Team personlich.

11. September

Probelauf: Trail de Pont Caffino

Awena und Grace stellen sich einer echten Bewédhrungsprobe und
starten beim Trail de Pont Caffino. Auf dem Programm: Laufen,
Kanu, Orientierungslauf und Mountainbike.

8. Oktober

Kanuiiberfahrt Pornic-Noirmoutier

Der Atlantik! Awena, Grace und Soizic wagen sich mit ihrem
Kanu aufs Meer und paddeln von Pornic zwolf Kilometer zur Insel
Noirmoutier. ,,Wir wollten einmal unter schwierigeren Bedingun-
gen trainieren”, verrit Grace.

12. November

Abflug

Das Abenteuer beginnt, sie wagen den Sprung vom Atlantik zum
Pazifik. Neun Stunden Zeitverschiebung, +25 Grad Celsius, vom
westfranzosischen Nantes in die Stadt der Engel, Los Angeles.

49




50

13. November
Einschreiben, Medizincheck, Jetlag verdauen

14. November
Pioneertown Mountains Preserve — Crosslauf

10 Kilometer
Fiir die 255 Frauen, die in 99 Teams starten, beginnt
der Wettkampf. Landschaften wie aus einer anderen
Welt, einer anderen Zeit. Felsen und Wiiste, so weit
das Auge reicht, Sand und Hitze. Die groBartige Land-
schaft verpasst Awena vollig; so sehr konzentriert sie
sich auf den Weg und darauf, nicht auf eine der heimi-
schen Schlangen zu treten. Dann zwingt sie ein Hitz-
schlag zur Pause. Sie trinkt und schaut, bewundert
die Szenerie, macht sogar Fotos. Die Landschaft hilft
ihr, den zweiten Teil zu meistern. Sie kommen ge-
meinsam an — und frieren in der Kiihle des klimati-
sierten Busses, der sie in die Western- und Kulissen-

stadt Pioneertown bringt.

15. November
Anza-Borrego Desert State Park — Mountain-
bike 28 Kilometer
Es geht noch heiler. Beim Mountainbiken im An-
za-Borrego Desert State Park, dem groften Kali-
forniens. 28 Kilometer, mehr als +40 Grad Celsius
unter der prallen kalifornischen Sonne. Grace hat
Respekt, das Mountainbiken liegt ihr am wenigs-
ten. Dazu kommt das ungewohnte Terrain: tiefer
Sand. Er erfordert eine vollig eigene Technik. Grace stiirzt mehr-
fach; Awena bekommt Riickenschmerzen, weil der Lenker zu hoch
eingestellt ist. Nattirlich: Sie kdmpfen sich gemeinsam durch wie
durch alle Wettbewerbe. Das Team ,Réve de Dunes” funktioniert
nur gemeinsam. Die Landschaft bleibt ihnen verschlossen; dabei
fahren sie durch eines der wenigen naturbelassenen Wiisten-Oko-
systeme, mit iippiger Flora und Fauna.

16. November
Salton Sea — Kanu 15 Kilometer, BogenschieBen
Auch die nachste Wettkampfstitte ist ein ganz besonderer Ort: Sal-
ton Sea, 66 Meter unter dem Meeresspiegel, fast 1.000 Quadrat-
kilometer groB. Er war die kalifornische Riviera, ein Paradies fiir
Zugvogel, Fischer und Wochenendausfliigler, Ziel von Erho-
lungsuchenden. Die glanzvollen Zeiten sind jedoch vorbei.
Diingemittel aus der Landwirtschaft lassen den See versalzen,
Wasserzufliisse fehlen. Salton Sea ist inzwischen so salzig,
dass selbst Salzwasserfische nicht iiberleben konnen. Die
Schonheit der Landschaft, die am frithen Morgen noch in pas-
tellfarbenes Licht getaucht ist, packt Awena sofort, die gleich
zum Fotoapparat greift, um den Moment festzuhalten. ,,Am
Ende war meine Haut komplett von einer Salzkruste bedeckt, die
Lippen verbrannt®, berichtet Soizic. Auf den Wettbewerb sind sie
gut vorbereitet, aber von der Platzierung enttauscht. Da kann sie
auch ein passables Abschneiden im BogenschieSen am Nachmit-
tag nicht trosten.

17. November

L.A. - Schnitzeljagd

Kulissenwechsel. Schnitzeljagd in der Megacity L. A. Einige Fra-
gen zur Kultur, vor allem zu Hollywood, konnen die drei, die dies-
mal mit fiinf anderen Teilnehmerinnen zusammen in einem Team
spielen, leicht I6sen. Die Freundinnen sind begeistert, den Holly-



GREEN TEAM — MIT SPORT FURS KLIMA

Soizic, Grace und Awena sind Teil des Vaillant Green Team. Mitglieder
des Green Team machen auf Orte aufmerksam, die der Klimawandel
bedroht. Vaillant hat die Green-Team-Kampagne ins Leben gerufen, denn
es ist nicht nur eine Frage der Politik, die Energiewende umzusetzen.

Als Hersteller ressourcenschonender Technologie sieht sich Vaillant

dem Klimaschutz und der Erhaltung der Umwelt verpflichtet: Moderne
Heiztechnik ist einer der groSten Hebel beim Kampf gegen den Klima-
wandel. Rund 40 Prozent der Energie werden in Gebauden verbraucht;
davon entfallen fast 90 Prozent auf die Erzeugung von Warmwasser

und Raumwarme.

wood Boulevard zu sehen und das be-
rihmte Chinese Theatre, sie treffen
Spider-Man und Iron Man, besuchen
Venice Beach. Aber sie sind irritiert von
den Widerspriuchen und Extremen der
Stadt, ihrer unfassbaren Dimension, den
Luxushiusern im Disney-Stil auf der ei-
nen Seite und den Obdachlosen auf der
anderen.

18. November

Triathlon — Lake Perris

Eine echte Schonheit ist der Lake Perris.
Als Stausee in den Bergen errichtet,
dient er zur Wasserversorgung fiir die
trockenen Kiistenregionen und als Nah-
erholungsgebiet. ,,Die Schonheit der Na-
tur war einfach atemberaubend®, sagt
Grace. Der Triathlon am Vormittag hat es
jedoch in sich: Bike-and-run, danach
Kanu und zum Abschluss Orientierungs-
lauf. Vor allem die erste Disziplin fordert
die Amazonen; ein Rad fiir drei Amazo-
nen, heillt: Eine fahrt Rad, zwei laufen -
natiirlich abwechselnd. Am Ende haben
sie ihren ,,one moment of glory“. Obwohl
sie als Letzte ins Ziel kommen.

19. November

Joshua Tree National Park -
Crosslauf 13 Kilometer

Am letzten Tag haben Soizic und Grace
zu kampfen. Sie sind mide, empfinden
Stress. Awena hat noch den ersten Trek,
der fiir sie nicht gut lief, in Erinnerung.
Am Ende sind sie iberrascht, wie gut es
lauft. ,Wir haben so von dieser wunder-
baren Szenerie im Joshua Tree National
Park profitiert”, sagt Soizic. Die Kilome-
ter flogen an ihnen vorbei, bis vollig tiber-
raschend schon die Ziellinie erschien —
die sie Hand in Hand in Hand durchliefen.

Joshua Tree ist einer der bekanntesten
Nationalparks in den USA, auch dank sei-
ner charakteristischen Bdume und Ge-
steinsformen. Er liegt im Siiden Kali-
forniens, zwischen Mojave- und Colora-

do-Wiiste. Die Trockenheit

pragt die Landschaft. Di-

rekt nebenan jedoch

scheint sich ein Paradies zu erdffnen — in
Palm Springs. Dort verbringen die Ama-
zonen den Abend. Sie gehen ein bisschen
spazieren zwischen den griinen Girten
der Villen mit ihren Swimmingpools.
,und plotzlich war dieses kiinstliche Pa-
radies zu Ende. Wir standen buchstiblich
an der Pforte zur Wiiste, wahrend hinter
uns noch die Klimaanlage zu horen war®,
berichtet Awena.

Am Abend findet ein festliches Diner statt
mit Medailleniibergabe. Grace, Soizic
und Awena sind stolz: ,,Wir haben all un-
sere Ziele erreicht: ein wirklich auBerge-
wohnliches Abenteuer gelebt, zu dritt
den Wettbewerb beendet, Spa gehabt —
und sind nicht Letzte geworden®, sagt
Grace.

Sie sind wieder zuriick im Alltag. Was sie
geleistet haben, was sie gesehen haben,
diese besonderen Orte, wunderschon
und gefdahrdet, werden sie nicht verges-
sen. Grace und Soizic fiebern dem nichs-
ten Abenteuer entgegen. Awena bleibt
ihrem neuen Lebensstil treu und geht
weiter mehrmals die Woche schwimmen.
,Nicht weil’'s Spalk macht, sondern weil
es wichtig ist fiir meine Gesundheit.*

Sport fiirs Leben, Fahrrader

fiirs SOS-Kinderdorf Marly

Zum Raid Amazones gehort auch die Un-
terstiitzung einer gemeinnutzigen Insti-
tution am Ort der Veranstaltung. Grace,
Soizic und Awena haben ihre Teilnahme
am Wettbewerb zusatzlich mit einer
Fahrradspende fiir das SOS-Kinderdorf
Marly zu Hause in Frankreich verkniipft.
Vaillant hat sie dabei unterstiitzt. Eine
sinnvolle Verbindung, finden die drei
Amazonen. Schlieflich bedeute Sport
mehr als Bewegung: ,,Er vermittelt Werte
wie Mut und Respekt“, betont Grace. Das

Engagement fir SOS-Kin-

derdorfer weltweit ist ih-

nen wichtig. Sie haben

deshalb im Juni 2016 auch

fiir SOS-Kinderdorfer an

einem Rennen teilgenom-

men. Der Termin zur offi-

ziellen Ubergabe der acht

Bikes ist dem Green

Team wichtig. ,,Wir wer-

den dariiber sprechen,

dass wir diese Herausforderung wirklich
geschafft haben. Dass man sehr vieles
schaffen kann, wenn man das mochte
und daran glaubt. Dass die Erde wunder-
schon und gleichzeitig vielfach bedroht
ist. Jeder kann das sehen, jeder kann et-
was dagegen tun.*

VOLLER EINSATZ FUR
SOS-KINDERDORFER

Sport gehort dazu: Einmal im Jahr
treten Vaillant Group Mitarbeiter in
Frankreich zum Benefizlauf fir SOS-
Kinderdorfer an und laden dazu die
Kinder ein. Fur jeden gelaufenen
Kilometer spendet die franzosische
Vertriebsgesellschaft funf Euro an SOS-
Kinderdorfer. Der Lauf ist Teil eines
umfassenden Engagements, das im
Rahmen der Partnerschaft der Vaillant
Group mit SOS-Kinderdorfer stattfin-
det. Die Vaillant Group stellt kostenlos
effiziente Heiztechnik zur Verfliigung.
Unternehmen, Mitarbeiter und Partner
engagieren sich dartber hinaus, etwa
durch Spendenaktionen und Hilfen
beim Berufseinstieg.
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Informationen zu Produkten
der Marke Vaillant finden
Sie unter www.vaillant.com
oder durch Einscannen

des QR-Codes.

Informationen zu Produkten [
der Marke Saunier Duval
finden Sie unter
www.saunierduval.com
oder durch Einscannen
des QR-Codes.

Informationen zu Produkten der brigen Marken der

Vaillant Group finden Sie unter www.awb.nl, www.bulex.be,
www.demirdokum.com.tr, www.glow-worm.co.uk,
www.hermann-saunierduval.it und www.protherm.eu

RECYCLED klimaneutral

®
, 5 Papler aus natureOffice.com | DE-149-658574
FSC Recyclingmaterial gedruckt
wwiscog  FSC® C011291



