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EDITORIAL

,Wir sorgen fiir ein besseres Klima.

In jedem Zuhause und unserer Umwelt.” So lautet die Vision
der Vaillant Group. Mit unserer Vision verbinden wir einen aktiven
Beitrag, den wir als Familienunternehmen fur den weltweiten
Klimaschutz leisten, und zugleich ein kompromissloses Komfort-
versprechen an unsere Kunden.

Unser Jahresmagazin zeigt, wie vielfaltig die Aktivitaten innerhalb
der Vaillant Group die Unternehmensvision spiegeln. Lesen Sie,
welche hohe Prioritat das Geschaft mit Warmepumpen fur uns
einnimmt — mit Blick auf beschlossene Klimaschutzziele, auf die
steigende Marktnachfrage nach Hocheffizienztechnologien und auf
die Entwicklung zukunftiger Wachstumsfelder. Im Jahresverlauf
haben wir nicht nur unsere Produktionskapazitat deutlich ausge-
baut, wir haben auch eine eigene Geschaftseinheit gegriindet, die
sich ausschlieBlich auf Warmepumpen und erneuerbare Energien
konzentriert.

Ubrigens: Die vielleicht nérdlichste Vaillant Warmepumpe sorgt
mittlerweile nahe dem Polarkreis fir ein angenehmes Klima. Im
Zuhause des einzigen Einwohners von Naimakka. Erfahren Sie,
wie ein rustiger Schwede mehrere Wetterstationen plotzlich auf
sein entlegenes Dorf aufmerksam machte.

Fur ein besseres Klima unterwegs sind auch die Botschafter
des Vaillant Green Teams, um auf Orte hinzuweisen, die der
Klimawandel akut bedroht. Nach der Antarktis, dem Regenwald
und Kalifornien steht dieses Mal die Wiste Namibias im Fokus.
Unser Bildbericht zeigt einen der trockensten Landstriche auf
unserer Erde, der sich immer weiter ausdehnt.

Und wir schauen im Jahresmagazin erneut nach Asien und auf
unseren grofSten regionalen Wachstumsmarkt China. Im Jahres-
verlauf haben wir in China das millionste Heizgerat verkauft und
das zehnjahrige Jubilaum unseres Standorts in Wuxi feiern kon-
nen. Wir richten den Blick bei dieser Gelegenheit zugleich nach
vorn, auf die Perspektiven, die sich der Vaillant Group mit der
weiteren Internationalisierung eroffnen. Denn dies ist ebenfalls
ein Teil der neuen Unternehmensvision.

Ich wiinsche Ihnen eine unterhaltsame Lektire!

lhr
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WIR SORGEN
FUR EIN
BESSERES KLIMA.
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In jedem Zuhause und /| \ /
unserer Umwelt.




Herausforderungen fuhren zu Veranderungen
—die Energiewende, die Digitalisierung und
der globalisierte Wettbewerb. Unternehmen
eroffnen sich damit vielfaltige Chancen.

Den Wandel unseres Familienunternehmens
untermauert die neue Unternehmensvision.
Sie ist Selbstverstandnis und Orientierung
zugleich. Sie ist als Leuchtturm ein Wegwei-
ser in Richtung Zukunft.




Unsere neue Unternehmensvision ist das Ergebnis grund-

licher Markt- und Wettbewerbsanalysen. Kollegen aus ,—q—’_’/—_ A

den verschiedenen Landern, in denen unser Unter-

nehmen aktiv ist, haben kreativ und gemein-

schaftlich an der Vision gearbeitet — mit einem y Y
Blick auf gesellschaftliche Entwicklung, auf g _____—

neue Technologien und auf umweltpolitische

Ziele. Sieben wesentliche Veranderungen J
pragen die unternehmerische Realitat unse- -’l \’L
res Familienunternehmens. Sie beschleuni- .
gen die Geschwindigkeit des Wandels und '

erhohen die Ungewissheit von Marktent-
wicklungen. Sie machen den Wettbewerb
komplexer und steigern den Druck auf unse-
re Wertschopfungskette.

Von der Unternehmensorientierung
hin zur Kundenorientierung

Aufgrund des steigenden Anspruchs der Kunden mussen Unternehmen Bedurf-
nisse zunehmend vorhersehen; sie mussen Losungen anbieten, die das Leben der
Kunden einfacher und angenehmer machen. Es geht nicht darum, was Technologie
leisten kann, sondern darum, was Verbraucher wollen.

Vom Industrie- hin zum
Technologieunternehmen

Die Erwartungen der Menschen steigen insbesondere in Bezug auf digitale
Erlebnisse. Unternehmen missen darum technologische Innovationen, Soft-
wareentwicklung, kunstliche Intelligenz und datengetriebene Geschaftsmodelle
zu ihrem Kerngeschaft machen.

e s

Von fossilen hin zu
erneuerbaren Energien

Die Gesetzgebung und die Verbrauchernachfrage fordern den Wandel hin zu
erneuerbaren Energien. So wird die Elektrifizierung weiter vorangetrieben.
Okostrom wird zum primaren Energietrager in Gebduden und im Verkehr.




Vom Produzenten hin zum
Serviceanbieter

Um im Zeitalter der Digitalisierung erfolgreich zu sein und die Kunden fiir sich zu
____% gewinnen, mussen Hersteller Produkte und Services als Einheit denken. Nutzungs-

komfort geht vor Eigentum.
*

-

Von Einzelprodukten
hin zu Systemen

Intelligente und umfassende Klimalosungen sind in der heutigen Zeit vernetzte
und offene, integrierbare Systeme. Einzelne und fur sich allein stehende Produkte
konnen diese Voraussetzung nicht mehr ausreichend erflllen und verlieren an
Bedeutung.

Von lokalen hin zu globalen

Markten

Wahrend die europaischen Markte einen hohen Reifegrad haben, eroffnen sich in
China, in Sudostasien und in der tibrigen Welt unternehmerische Moglichkeiten.
Und so wie europaische Akteure weiterhin in neuen Markten nach Wachstum
streben, tun es auBereuropaische in Europa.

Von einem einfachen hin zu einem
komplexen Wettbewerb

Der Wandel hin zu einem komplexen Wettbewerbsumfeld ist in vollem Gange und
bringt Schnelligkeit, Vielfalt und Globalismus mit sich. Der Druck auf die gesamte
Wertschopfungskette wird dadurch groRer.




er bei der
'bung in
in Europa

aRen stark

Fragen an Dr. Carsten Voigtlander,
Vorsitzender der Geschaftsfuhrung der Vaillant Group

»> Marktfuihrerschaft ist ein Ziel, das viele Unternehmen haben.
Was unterscheidet die Vaillant Group?

Wir fokussieren uns auf ein klar abgestecktes Marktsegment. Unser
Schwerpunkt liegt auf den Bereichen Heizen und Warmwasserberei-
tung in Wohngebauden. Weltmarktfuhrer zugleich im Bereich Kihlen
werden zu wollen, ware nicht realistisch. AuRerdem konzentrieren wir
uns auf ausgewahlte Markte und Wachstumsregionen, in denen wir
bereits heute sehr erfolgreich aktiv sind. Unser Ziel ist mutig, aber
greifbar. Wir wollen es bis 2030 erreichen.

»> Warum der ausdriickliche Fokus auf Strom und Gas?
Wegen der Energiewende, der Klimaschutzpolitik und der damit ein-
hergehenden Gesetzgebung. Strom wird mittelfristig wichtiger als Ol
und Gas. Somit steigt die Nachfrage nach elektrischer Heizung und
Warmwasserbereitung absehbar. Die Elektrifizierung bildet einen
strategischen Schwerpunkt, dessen Gewicht in den kommenden Jah-
ren noch zunehmen wird. Unsere Zielsetzung ist es, gleichermaf3en
stark bei strom- wie bei gasbasierten Losungen zu werden. Das
heillt, wir wollen im Strombereich — und insbesondere im Geschaft
mit Warmepumpen — dieselbe starke Marktposition einnehmen, wie
wir das mit effizienten Gas-Technologien traditionell schon seit
Jahrzehnten tun.

> Warum setzt die Vaillant Group insbesondere auf Asien?
Wir verfolgen weiterhin den Weg der Internationalisierung. Wir
wollen weltweit wachsen und werden alle Maglichkeiten dazu
prufen. Wachstum setzt aber auch eine Fokussierung voraus.
Langfristig soll der Schwerpunkt auf Europa, also unseren traditi-
onellen Markten, sowie dem Ausbau unserer Prasenz in Asien
liegen. Die Markte in Asien weisen eine hohe Wachstumsdyna-

mik auf und bieten unternehmerische Freiraume fur die aktive

Entwicklung neuer Markte und Marktsegmente.




Der Beitrag, den wir leisten wollen

Mit intelligenten, intuitiven, umweltfreundlichen Systemen und Dienstleistungen
muhelos fur Komfort, Zufriedenheit und Wohlbefinden sorgen. Mit WahImaoglich-
keiten und neuen Innovationen wachsen die Erwartungen der Kunden. Vernetzung,
intuitive Bedienung und geringe Komplexitat sind gefragt. Und der Umweltschutz
ist von groBter Wichtigkeit. Es genligt nicht mehr, nur rechtliche Bestimmungen
und Kundenerwartungen nach grinen Losungen zu erfullen. Wo immer moglich,
versuchen wir diese zu uUbertreffen. Unser Ziel sind Kunden, die uns weiter-
empfehlen.

Eine klare unternehmerische Haltung

Ungeachtet aller Veranderungen bilden erstklassige Produkte auch in Zukunft
das klassische Fundament unseres Geschafts. Die Produktqualitat zahlt seit jeher
zu unseren groten Starken. Zugleich wandelt sich die Vaillant Group mit der
Digitalisierung von einem reinen Heiztechnikhersteller hin zu einem Technologie-
unternehmen, fur das die Softwareentwicklung eine Schlusselrolle spielt. Daten-
getriebene Services schaffen zusatzlichen Nutzen fur unsere Kunden.

Handeln nach Werten

Als Familienunternehmen zeichnen wir uns durch Soliditat und Verlasslichkeit
aus. Wir vertrauen auf ein ethisches und professionelles Wirtschaften sowie auf
ein respektvolles Miteinander. Unser Handeln fullt auf Werten. Mit Konsequenz,
Entschlossenheit und einem Blick auf das Wesentliche behalten wir auch in Zeiten
des schnellen Wandels die Orientierung.
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IM RUCKBLICK

Klimaschutz im -
Eigenheim: Was wollen
die Verbraucher?

Am besten fragt man sie. Oben auf der Wunschliste
stehen individuelle Beratung und verbraucherfreundliche
Forderungen von Modernisierungen.

79 Prozent der Verbraucher finden Klimaschutz generell
wichtig, 68 Prozent wollen einen personlichen Beitrag zur
Energiewende leisten, und 56 Prozent wiinschen sich mehr
Informationen zu Forderprogrammen und Energiesparmog-
lichkeiten. Das sind drei Ergebnisse aus einer Befragung,
die die Vaillant Group zusammen mit einer Umweltorgani-
sation durchgefiihrt hat. Die ca. 1.000 befragten Eigenheim-
besitzer zeigten sich dabei gut informiert und schatzten die
groRRe Bedeutung ihres eigenen Verbrauchsverhaltens als
Beitrag zum Klimaschutz weitgehend richtig ein. An der
Umsetzung mangelt es jedoch: Durchschnittlich wird pro
Jahr nur ein Prozent der Gebaude energetisch saniert —trotz
aller Gesetze, Verordnungen und FordermaBnahmen, die
durch die Politik in der EU auf den Weg gebracht wurden.




Warmepumpen-
produktion lauft an

In allen Markten steigt die Nachfrage der Kunden nach
Warmepumpen. Zeit also, fur die Zukunft vorzusorgen
und die Produktion zu erweitern.

Seit 2017 produziert die Vaillant Group in Remscheid
Warmepumpen in grofer Stlickzahl. Dies ist Teil einer
schrittweisen Neuausrichtung des Fertigungsnetzes und
der Entwicklungsaktivitaten. Das Werk am Stammsitz rich-
tet sich konsequent auf Hocheffizienztechnologien und
Produkte aus, deren Herstellung viel technisches Know-how
erfordert. Die offizielle Einweihung der neuen Warmepum-
penlinie fand am 24. Marz statt. Aufgrund einer hohen
Nachfrage und trotz erhohter Kapazitat ist die Warmepum-
penfertigung seitdem voll ausgelastet.

Erfahren Sie mehr zu den Wdarmepumpen-Aktivitdten
bei der Vaillant Group ab Seite 38.

1M
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100 Prozent
griner Strom

um 25 Prozent sinken. Im Vergleich zum Jahr 2010.
Strom aus Erneuerbaren tragt dazu bei.

Seit dem 1. Januar 2017 bezieht die Vaillant Group zertifi-
zierten Okostrom, der zu 100 Prozent aus Wasserkraft
gewonnen wird. Alle Standorte in Deutschland nutzen nun
zu 100 Prozent grinen Strom. Bei gleichbleibendem
Verbrauch vermeidet die Vaillant Group durch die Nutzung
von Okostrom seit der Umstellung iiber 10.000 Tonnen
CO, pro Jahr.

Kleine Betrdge fur ein
grofSes Kinderldcheln

Die Vaillant Group und ,,SOS-Kinderdorfer weltweit” ver-
bindet eine enge Partnerschaft. Seit vielen Jahren unter-
stutzt die Vaillant Group die Kinderhilfsorganisation auf der
ganzen Welt mit effizienter Heiztechnik. Auch die Mitarbei-
ter unterstitzen ,,SOS-Kinderdorfer weltweit”, und zwar auf
private Initiative: mit der Restcent-Spende. Von allen teil-
nehmenden Mitarbeitern flieBen mit jeder Gehaltsabrech-
nung die Cent-Betrage als Spende an die Hilfsorganisation.

il ‘ sl

Training+

macht chinesische
Nachwuchs-
installateure fit

Auch in China herrscht Fachkraftemangel. Es
fehlen gut ausgebildete Installateure und Fach-
handwerker. Vaillant China unterstitzt deshalb
in der Ausbildung.

Training+ heit das im Jahresverlauf gestartete
Ausbildungsprogramm von Vaillant China und der
Berufsschule Nanjing. Zunachst erwerben die chi-
nesischen Schuler in einem Intensivkurs grundle-
gende handwerkliche Fertigkeiten. Schritt fir Schritt
erlernen sie danach, komplette Heizsysteme und
Vaillant Produkte zu installieren. AnschlieBend ver-
tiefen die angehenden Installateure ihre Fertigkei-
ten in der Praxis: bei einem Partnerhandler von
Vaillant. Von dem Programm erhofft sich Vaillant
China, die Attraktivitat des Installateurberufs in Chi-
na zu erhohen und neue Installateure zu gewinnen.

Erfahren Sie mehr iiber Training+ und die
Aktivitdten in China ab Seite 16.
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Weltklimakonferenz
zu Gast

Die Weltklimakonferenz zu Gast bei der Vaillant Group: Regie-  erneuerbaren Heiztechnologien fur den Klimaschutz. Die
rungsvertreter, Journalisten und Nichtregierungsorganisatio-  Weltklimakonferenz fand im November 2017 unter der Prasi-
nen aus drei Kontinenten besuchten die Unternehmenszentra-  dentschaft der Republik Fidschi und mit Unterstitzung des
le. Bei der Vaillant Group informierten sich die Teilnehmer des  Bundes und der Landesregierung Nordrhein-Westfalens in
Exkursionsprogramms uber den Beitrag von effizienten und  Bonn statt.
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Vaillant vernetzt
Start-ups und Fach-
handwerk

Die Digitalisierung verandert die SHK-Branche.
Handwerk und Start-ups suchen den Schulter-
schluss ... und gemeinsame Geschaftsideen.

Auf Einladung von Vaillant und mehreren Partnern
aus dem Fachhandwerk haben junge Unterneh-
mensgrunder Ideen fir die weitere Digitalisierung
der SHK-Branche vorgestellt. Das Forum dafur lie-
ferte die deutsche Griinderkonferenz StartupCon
in Koln. Mit rund 5.000 Besuchern, 600 Ausstellern
und 300 Investoren handelt es sich um eine der bun-
desweit grofSten Veranstaltungen der Start-up-
Szene. Vaillant unterstutzte die StartupCon 2017
erstmals auch als Hauptsponsor.

Preis fiir erstklassige
Kommunikation

Die Flut von Inhalten und die Vielzahl digitaler Kanale
verandern die Kommunikation in Unternehmen. Zu deren
Vorteil, wie das Beispiel der Vaillant Group zeigt.

Die Vaillant Group erhalt als bestes mittelstandisches Unter-
nehmen den ,Integrated Communication Award” des
F.A.Z -Instituts fir Management-, Markt- und Medieninfor-
mationen. Die Auszeichnung pramiert die internationale
Kommunikationsstrategie des Unternehmens sowie die
Ubergreifende Planung von Kommunikationsaktivitaten, bei
der alle Kanale, Unternehmensbereiche und internationalen
Markte integriert sind.



Vaillant UK packt mit an

Zusammen mit seinem Partner Derby Homes hat die
Vaillant Group UK am Normanton-Projekt teilgenommen.
Ziel des Projekts war die Reinigung eines Wohngebiets in
Derby. Zwei Tage lang haben Vaillant Mitarbeiter gemein-
sam mit Mitarbeitern von Derby Homes das Gebiet von Ab-
fall befreit, StraRen und Hausfronten gereinigt und Fenster-
banke lackiert. Zudem stattete die Vaillant Group das
Jugendzentrum ,, The Drop Inn” in Belper mit neuer Heiz-
technik aus, um die laufenden Kosten der ehrenamtlichen
Organisation zu senken.

Warmepumpen
im Aufwind

Verdopplung des Marktanteils bis zum Jahr 2020, das ist
das Ziel. Im Geschaft mit Warmepumpen liegt die Vaillant
Group international auf Wachstumskurs.

Keine Produktgruppe der Vaillant Group verzeichnete 2017
mehr Wachstum als Warmepumpen. Zugleich stieg im
Jahresverlauf der Marktanteil im Warmepumpengeschaft
um rund ein Funftel. Bereits im ersten Quartal erreichten
die Absatzzahlen ein Allzeithoch. Die positive Geschaftsent-
wicklung ist auch das Ergebnis eines verstarkten strate-
gischen Fokus auf Warmepumpentechnologien. Seit An-
fang 2017 steuert die neu eingerichtete Geschaftsein-
heit ,Warmepumpen und Erneuerbare Energien” samtliche
Aktivitaten rund um das Warmepumpengeschaft. Das Ziel:
der schnelle Gewinn weiterer Anteile an den internationa-
len Markten.

Erfahren Sie mehr zu den Wdarmepumpen-Aktivitdten
bei der Vaillant Group ab Seite 38.
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Die Wachstumsregion mit der grof3ten wirtschaftlichen Dynamik welt-

weit ist zweifellos der asiatisch-pazifische Raum. Auch fur Heiztechnik.
In China, dem grof3ten regionalen Markt, hat die Vaillant Group schon
fruhzeitig die Weichen fur langfristiges Wachstum und die weitere
Internationalisierung gestellt. Heute gehen von dem Millionenmarkt
Impulse auf das gesamte Unternehmen aus.

ie Perspektiven in Asien,
in China - fiir die Vail-
lant Group sind sie un-
getriibt seit nunmehr
iber 15 Jahren. Griinde
dafiir gibt es mehrere:
erstens eine starke und
im europdischen Raum {iiber rund 150
Jahre aufgebaute Marke Vaillant. Zwei-
tens eine mittlerweile gewachsene regio-
nale, spezifisch chinesische Vertriebs-
philosophie. Und drittens setzt die
Vaillant Group auf eine ausgeprigte
Serviceorientierung, die so kein anderer
Heiztechnikhersteller im asiatischen
Raum leistet.

Um zu verstehen, warum gerade diese
Erfolgsfaktoren in China entscheidend
sind, muss man den Finger an den Puls
des Tagesgeschifts legen.

Sozialistische Marktwirtschaft

als Erfolgsmodell

Genau 40 Jahre ist es her, dass die
Volksrepublik China ein eigenes Wirt-
schaftsmodell, die sozialistische Markt-
wirtschaft, einfiihrte. Mehr Wachstum
und mehr Beschiftigung waren die er-
klarten Ziele, die man mit der Neuaus-
richtung verband. Fast ein Vierteljahr-
hundert dauerte es, bevor diese Vision
ihre ganze Kraft entfaltete und einen bei-
spiellosen Wachstumsschub ausldste.
Der fillt heute kaum geringer aus als
noch vor einem Jahrzehnt.

Als einer der ersten (Heiztechnik-)Her-
steller hat die Vaillant Group diese Ent-
wicklung der marktwirtschaftlichen Off-
nung als Chance genutzt — und damit in

einer GroRenordnung fiir aktive Zu-
kunftssicherung gesorgt, wie sie vor
zehn oder 15 Jahren wohl kaum jemand
vorhersehen konnte.

Eine Ubererfiillte Vision
Ein Riickblick auf 2007: Westlich von

zu promoten.

VAILLANT BOILER NR. 1 MILLION - DER STOFF FUR

WeChat ist die chinesische Variante von Facebook, Twitter, Google und WhatsApp. Es
ist das soziale Netzwerk mit den meisten Nutzern in ganz China. Fiir die landesweite
Kommunikation und Information ist WeChat deshalb ein unverzichtbares Medium. Auch
Vaillant nutzt die Plattform — um die Botschaft ,eine Million Gas-Heizgerate verkauft”

September 2017 - ein ,,Fahndungsplakat” taucht auf dem Kanal ,Vaillant Home" auf.
Gesucht wird die Person, die das millionste Vaillant Gerat besitzt. Ermittelt wird sie
im Rahmen eines Gewinnspiels. Es winkt ein Liftungsgerat als Hauptpreis.

Oktober 2017 — beim Gewinnspiel miissen die Teilnehmer Ratselaufgaben I16sen und
Uber WeChat beantworten. Fiir jede richtige Antwort gibt es einen Teil eines Ziffern-
codes. Alle richtigen Antworten ergeben die vollstandige Seriennummer des Gerats.

November 2017 — der Gewinner ist gefunden. Ein 24-jahriger Grafikdesigner aus der
Stadt Wuhan besitzt das millionste Vaillant Wandheizgerat in China.

Shanghai nimmt die Vaillant Group rund
zehn Jahre nach den ersten Geschifts-
kontakten im Reich der Mitte ein eigenes
Werk zur Produktion von Wandheizgera-
ten in Betrieb. 6.000 bis 7.000 Einheiten
sind dort geplant, pro Jahr. 150.000 bis
200.000 Einheiten wiren maglich, hief§




Gluckszahl

Nicht weniger als
28 Ziffern hat die
Seriennummer

des millionsten
Wandheizgerats,
das in China einen
Besitzer gefunden
hat. Eine Gluickszahl,
wie sich flr ihn
herausstellen sollte.

GUT ZU WISSEN

Die Namen von Kollegen aus dem asiatischen Raum sind fiir euro-
paische oder amerikanische Zungen oft schwierig auszusprechen. Das
hat dazu geflhrt, dass sich viele der in internationalen Unternehmen
tatigen Chinesen einen europaischen , Alias”-Namen zugelegt haben.

es seinerzeit. Zu diesem Zeitpunkt erlost
die Vaillant Group gerade mal ein Pro-
zent des Gesamtumsatzes aulSerhalb von
Europa.

2017 wird das Soll von 2007 — in Asien
einen Umsatzanteil von zehn Prozent zu
erzielen — ibererfiillt: In China ist mitt-
lerweile das millionste Wandheizgerat
verkauft worden. Der jahrliche Umsatz
liegt gut im dreistelligen Millionen-Euro-
Bereich. Und der Anteil des asiatisch-
pazifischen Raums inklusive des Exports
macht schon lange einen zweistelligen
Prozentsatz am Geschift der Unterneh-
mensgruppe aus.

Der wichtigste Absatzmarkt des Unter-
nehmens auBerhalb von Europa ist heute
unangefochten China. Wahrungsberei-
nigt wurde dort zuletzt ein Wachstum
von 24 Prozent generiert — eine Rekord-
marke, denn auch im Durchschnitt der
vergangenen 15 Jahre lag das Wachstum
schon immer bei rund 20 Prozent ...

44

tiven fiir uns.

Wang Weidong
Country Director China

Country Director Wang Weidong gehort
zu den Miannern, die seit der Griindung

der ersten Vertriebsniederlassung der
Vaillant Group dazu beitragen, die Tiir
zum chinesischen Markt aufzustoRen.
War in Europa effiziente Heiztechnik
schon damals die Regel, bestimmte in
den nordlichen Landesteilen Chinas und
selbst in Ballungszentren wie Peking
eher Fernwarme das Bild. In den kleine-
ren Stadten, vor allem aber in den weit-
laufigen landlichen Regionen, heizte
man mit Kohledfen: ,,Der wandhangen-
de Boiler war damit so etwas wie eine
technische Kulturrevolution.*

Wachsende Industrialisierung, wachsen-
de Millionenmetropolen und zunehmen-
der Wohlstand mit steigenden Komfort-
ansprichen: Die Nachfrage nach
komfortablen und einfach zu bedienen-
den Heizgerdten wuchs binnen weniger
Jahre so schnell, dass die Vaillant Group
in China schon bald eine eigene Ver-
triebsgesellschaft griindete. ,,Heute exis-
tieren mehr als 30 regionale Niederlas-
sungen, die den Aftersales-Service und
das Vertriebskanalmanagement leisten,
sowie rund 2.000 Showrooms von
Vaillant Handlern, in denen unsere Pro-
dukte stehen“, so Country Director
Wang.

Dabei muss aber immer auf regionale
Besonderheiten geachtet werden: ,Fur
die Einwohner Pekings ist die eigene
Heizung mittlerweile schon selbstver-
standlicher als fiir die Menschen im Si-
den.“ Das hingt mit unterschiedlichen
Klimazonen ebenso zusammen wie mit
Heizgewohnheiten. , Aktuell steigen in
China die Komfortanspriiche, insbeson-
dere entlang des Flusses Jangtse. Das
ebnet den wandhidngenden Gas-Heizge-
raten und hochwertigen Wasserheizern
den Weg.*




WANDERTAG FUR DEN GUTEN ZWECK

Wandern ist in ganz China eine beliebte Freizeitbeschaftigung. Deshalb lud im Okto-
ber 2017 Vaillant in Hangzhou, Provinz Zhejiang, zu einem Wandertag der besonderen
Art ein. Um die Kampagne #vaillantsmile zu unterstiitzen, wurden dabei Schnappschis-
se lachender Gesichter gesammelt. Jedes Lacheln honorierte Vaillant mit einer Spende
an das SOS-Kinderdorf in Tianjin. Mit von der Partie waren rund 1.000 Teilnehmer
und bis zu 280.000 Online-Beobachter des Events. Wenig spater, im November 2017,
erfolgte die Ubergabe der Spenden fiir die Kinder des SOS-Kinderdorfs.




Um in China - in den asiatischen Mark-
ten generell — erfolgreich zu sein, beno-
tigt man ein Gespiir fiir Kundenanforde-
rungen, die vielleicht erst in einigen
Jahren zum Tragen kommen. Das weil}
auch Jeroen Sterel. Der Niederlander ist
seit September 2017 als Regional Direc-
tor fiir die gesamte Region Asia-Pacific
verantwortlich. Er kennt China gut; denn
er arbeitet hier seit 2010. ,Wir haben
derzeit bei Gas-Boilern einen Marktanteil
von rund zehn Prozent und sind damit
Marktfiihrer vor allen anderen Herstel-
lern aus Europa, Japan oder dem Inland.*
Der nichste Schritt ist der Ausbau des
Geschifts mit Warmwassergerdten und
perspektivisch mit der Trinkwasserauf-
bereitung. ,,In jedem Fall kommt Komfort
an allererster Stelle. Nahezu alle Ge-
schifts- und Beratungsprozesse, die den
Endkunden involvieren, laufen auf der
digitalen Schiene ab. Auch das hat fiir
die chinesischen Kaufer etwas mit Kom-
fort zu tun®, erklart Sterel. Und noch et-
was sei deshalb enorm wichtig: eine
hohe Servicequalitit.
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einen ganz eigenen Wegq.

Li Lintao
Service Vaillant China

Der Produktabsatz ist die eine Seite der
Medaille, ein hochwertiger Service die
andere, erklart Li Lintao, der diesen Ge-
schiftsbereich in China verantwortet und
seit Jahren ausbaut: ,Ziel ist es, unsere
Kunden von der Idee zu iiberzeugen, in
eine Gas-Heizung zu investieren, und sie
ab dann zu begleiten. Diesen umfassen-
den Service in dieser Qualitit leistet zur-
zeit kein anderer Heiztechnikanbieter in
China!“

Tatsachlich ist das Qualitatsversprechen
der Marke Vaillant und des hauseigenen
Services ein Differenzierungsmerkmal.
Die Techniker stehen per Smartphone je-
derzeit fiir den Einsatz bereit. Der ge-
samte Prozess ist hochgradig automati-
siert: ,Digitale Effizienz ist bei den
Dimensionen, in denen wir arbeiten, al-

DIGITALISIERUNG IM ALLTAG

Chinesen lieben Smartphones. Kaum jemand, der nicht standig ein Mobiltelefon in der
Hand halt. Tatsachlich ist die Digitalisierung in der chinesischen Gesellschaft schon viel
weiter fortgeschritten als selbst in den USA. Mit dem Smartphone lasst sich fast tiberall
bezahlen, buchen, reservieren. Es bleibt keine Zeit, Kleingeld aus dem Portemonnaie

zu kramen, und es ist den Chinesen auch langst zu umstandlich. AuBerdem sind soziale
Netzwerke die wichtigsten Quellen von Informationen und das Hauptmittel, in den groBen
Stadten miteinander zu kommunizieren. Auch die Kommunikation von Vaillant mit seinen
Kunden, Handlern und Servicetechnikern lauft fast vollstandig liber das mobile Internet ab.

les®, unterstreicht Li Lintao. Und dazu
gehort es im technikaffinen China des
21. Jahrhunderts einfach, samtliche Da-
ten zur Anlagentechnik, zum Kunden
und zum Aufstellort nur einmal zu erfas-
sen und den Technikern iiber alle Endge-
rate verfiigbar zu machen.

Bis hin zum Anfahrtsweg steuert das
Serviceteam den Einsatz. Im Gegensatz
zu ihren europdischen Kollegen brau-
chen die Vaillant Techniker in China al-
lerdings meistens nicht den Routenvor-
schlag aufs Navigationsgerdt, sondern
in Peking oder Shanghai eher Abfahrts-
ort und -zeit einer U-Bahn: Aufgrund
der Staus auf den Stralen der Metropo-
len sind die Servicemitarbeiter meist
mit offentlichen Verkehrsmitteln unter-
wegs, Werkzeug und Ersatzteile im
Rucksack ...
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Vaillant in China Neuland.

Pu Kun
Programm Training+ Vaillant China

Social Media

Mit WeChat verfiigt China tber
eine eigene Social-Media-Plattform.
WeChat ist eine Master-App und so
etwas wie Skype, Facebook, Doodle,
WhatsApp, Snapchat, Amazon,
Uber und Apple Pay in einem.

Quelle: www.statista.com
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IM WETTBEWERB UM GUTE LEUTE

Mehr Fachkrafte fir den Beruf Installateur werben — dazu kooperiert
Vaillant seit 2001 mit dem Nanjing Technical Vocational College. Das
neue Vaillant Programm Training+ ist dem dualen Ausbildungssystem

in Deutschland nachempfunden.

September 2017 — das Ausbildungsprogramm Training+ tragt die ersten
Frichte: Vaillant Group Geschaftsfiihrer Dr. Andree Groos und Asia-
Pacific-Direktor Jeroen Sterel tiberreichen den ersten Absolventen ihre

Zertifikate und Werkzeuge.

Die ErschlieBung des Heiztechnikmarkts
in China unterscheidet sich gravierend
von der in Europa. Es fehlen vor allem die
Fachhandwerker, die die Heiztechnik ins-
tallieren und warten konnen. Vaillant hat
deswegen in China das Programm Trai-
ning+ ins Leben gerufen — perspektivisch
ein neuer Bestandteil der chinesischen
Vaillant Markenidentitat.

Pu Kun hat das Programm zusammen mit
Kollegen entwickelt und verantwortet
heute seine Umsetzung: ,Haustechni-
sche Installationen waren hierzulande bis
vor Kurzem in der Form nicht tblich.
Deshalb fehlen auch die entsprechenden
Berufsbilder und Ausbildungen. Ein dua-
les Ausbildungssystem wie zum Beispiel
in Deutschland gibt es nicht. Die meisten
jungen Leute sind auf eine Universitits-
ausbildung fixiert, weil fiir eine klassi-
sche Berufsausbildung die Strukturen
fehlen.“

Hfehlten® muss es richtigerweise heifen.
Denn mittlerweile haben das Nanjing
Technical Vocational College und die
Vaillant Group ein duales Ausbildungs-
programm fiir Heizungsinstallateure ge-
schaffen: In der zweimonatigen Ausbil-
dung an der Berufsschule bekommen
die Absolventen zunichst theoretische
Grundlagen und praktische Fertigkeiten
vermittelt. Anschliefend folgen erste
Praxiseinsatze in ausgewahlten Installa-
tionsbetrieben. Der zweite Teil der dua-
len Kurzausbildung findet dann komplett
in den Betrieben statt, dauert insgesamt

drei Monate und endet mit einem Zer-
tifikat.

Den Bedarf an qualifizierten Fachkraften
zeigt die Statistik aller in China laufen-
den Aus- und Weiterbildungsprogramme
der Vaillant Group: Seit 2012 sind in den
finf Trainingszentren landesweit unge-
fahr 19.000 Personen ausgebildet wor-
den — als Servicetechniker, Installateur
oder fiir den qualifizierten Einsatz bei
den Markenhandlern.
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Die Marke Vaillant geniefst

in China ein hohes Ansehen.
Hinzu kommt das Wachstum.
Trotz des demografischen
Wandels in China hilft uns
dies bei der Gewinnung neuer
Mitarbeiter. In unserem Werk
in Wuxi, wo wir 2017 das
zehnjahrige Bestehen feiern
konnten, sind die meisten der
rund 300 Mitarbeiter unter
35 Jahre alt.

Dr. Liangya Cheng Vaillant Wuxi

Seit 2007 ist die Vaillant Group mit ei-
nem eigenen Werk in China vertreten, in
Wuxi. Wuxi liegt 140 Kilometer nord-
westlich von Shanghai. Fiir chinesische
Verhiltnisse also quasi vor der Haustiir.
Die Nahe zur Wirtschaftsmetropole

macht den Standort attraktiv: Obwohl
Wuxi immerhin iiber sechs Millionen
Einwohner hat, ist das Leben hier deut-
lich preiswerter als in Shanghai mit
seinen mehr als 24 Millionen Menschen.

In zehn Jahren hat sich die Produktions-
kapazitat von 6.000 auf heute fast
300.000 Einheiten pro Jahr vervielfacht.
Ein Drittel der produzierten Gerate sind
Wandheizgerite, der Rest sind Gas-Was-
serheizer. Auch Entwicklungsarbeit fin-
det hier statt. Und das ist notwendig.
Denn der Druck, neue Produkte schnell
in den Markt zu bringen, ist in China gro-
Rer als anderswo. Marktregulierungsvor-
gaben und Kundenerwartungen andern
sich mit groRer Geschwindigkeit.

Dr. Liangya Cheng ist Industrial Asia Di-
rector der Vaillant Group, hat ,,sein® Werk
inklusive Entwicklungsabteilung mit auf-
gebaut und weifl entsprechend um die
Bedeutung dieses Standorts fiir die Vail-
lant Group in China: , In Wuxi haben wir
es mit hoch qualifizierten Mitarbeitern
geschafft, die bekannte Qualitit ,Made in
Germany‘ mit einer Kostenstruktur ,Made
in China‘ zu verkniipfen. Das macht unse-
re Produkte gerade fiir das wachsende
Objektgeschift attraktiv, wo — wie iiberall
auf der Welt — natiirlich der Preis eine
wichtige Rolle spielt. Aulerdem wéachst
mit den eigenen Erfolgen in China ein
neuer Stolz auf eigene Erzeugnisse her-
an. Um bei steigender Nachfrage unsere
Fihrerschaft auszubauen, muss unsere
inlandische Produktion wachsen.*




China ist das Land mit
der groSten Zahl von
Internetnutzern weltweit
—mehr Menschen als

in Europa und in den
USA sind hier online.
Chinesische Inhalte und
Anbieter dominieren
den heimischen Markt.
Chinesische Web-Gigan-
ten wie Baidu, Tencent
und Alibaba avancieren
langst auch international
zur ernst zu nehmenden
Konkurrenz fiir Google
und Co.

Quelle:
www.statista.com
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Die personellen Ressourcen dafiir sind
vor allem die gut ausgebildeten jungen
Menschen von der ortlichen technischen
Hochschule. Aktuell arbeiten im Vaillant
Werk in Wuxi rund 300 Mitarbeiter. 100
von ihnen haben einen Ausbildungsgrad,
vergleichbar mit dem eines Ingenieurs.
Die meisten Angestellten sind jlinger als
35 Jahre. Vor dem Hintergrund des spiir-
baren Fachkriaftemangels in China ist das

ZEHNJAHRIGES JUBILAUM DES WERKS IN WUXI - EIN
FAMILIENFEST

Das erste Gas-Heizgerat hat 2007 die Fabrik in Wuxi verlassen.
Inzwischen hat die dortige Produktion eine Jahresleistung von tber
275.000 Geraten erreicht. Wuxi ist heute zudem Entwicklungsstand-
ort. Passend zum guten Miteinander im Vaillant Group Werk haben
im September 2017 die Mitarbeiter und ihre Familien das zehnjah-
rige Bestehen gefeiert. Mitarbeiter der ersten Stunde erhielten bei
der Gelegenheit eine grofRe Bithne und Ehrung.

eine sehr gute Quote. Dr. Liangya Cheng
hat dafiir eine Erklarung: ,,Wir investie-
ren in erheblichem Umfang in Qualifizie-
rungsmafnahmen. Unsere Angestellten
wachsen mit steigenden Herausforde-
rungen — und sie haben zugleich verlass-
liche Zukunftsperspektiven fiir sich und
ihre Familie.“
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Matthias Junge
Vaillant Manager Commercial Strategy

Die Bedeutung des asiatischen Heiz-
technikmarkts im Allgemeinen und die
des chinesischen im Besonderen kennt
Matthias Junge. Der 37-Jahrige arbeitet
in der Remscheider Unternehmenszent-
rale unter anderem daran, das Produkt-
portfolio und die Vertriebsstrukturen
der Vaillant Group fiir den Volumen-
markt in China weiterzuentwickeln — mit
einem Mehrwert fiir die Geschiftsent-
wicklung der gesamten Unternehmens-
gruppe: ,,.Die Vaillant Group hat bereits
friih den Schritt in auRereuropiische
Mairkte gewagt. In China sind wir seit
1995 prasent. Auch heute gehort das
Thema Internationalisierung zu den vier
wesentlichen Sdulen der Unterneh-
mensstrategie und ist Teil der Unter-
nehmensvision.

Dass dabei China im Fokus steht, hat ne-
ben der reinen MarktgroBe weitere
handfeste Griinde: Es sind die Marktdy-
namik und die Technologieoffenheit, die
nirgendwo sonst in der Welt so ausge-
pragt sind. Sie notigen den Herstellern
ein hohes MafR an Flexibilitat ab, sich in
kiirzester Zeit auf neue technologische
und gesellschaftliche Entwicklungen
einzustellen: ,,Und davon profitiert letzt-
endlich die gesamte Vaillant Group!*

Ein typisches Beispiel dafiir ist der hohe
Digitalisierungsgrad, der in China so-
wohl die Geschiftsprozesse bestimmt
als auch von den Anlagen selbst erwar-
tet wird. ,Die Digitalisierung, im Ubri-
gen ebenfalls ein Bestandteil der Vail-
lant Strategie, ist im Alltag in Asien
wesentlich weiter fortgeschritten als bei
uns. Darauf miissen wir uns einstellen.
Und wir konnen spéter auch unser Ser-
viceangebot in den traditionellen Kern-
markten entsprechend anpassen.“ Ob
es so weit kommt, dass dann irgend-
wann wie in China die gesamte Kommu-
nikation — mit den Endkunden, mit den
Marktpartnern oder mit den eigenen
Servicetechnikern — nur noch online
iber das Tablet oder iiber das Smart-
phone lauft, sei dahingestellt. ,Ent-
scheidend ist aber doch, dass wir uns
generell auf diese Entwicklungen vorbe-
reiten und gesammelte Erfahrungen
iibertragen konnen“, so Matthias Junge.
Die Impulse aus China tragen so auch in
den Heimatmarkten dazu bei, die positi-
ve Unternehmensentwicklung voranzu-
treiben.




Optimistisch

Niemand blickt opti-
mistischer in die Zukunft
als die Chinesen. In
einem Landervergleich
fuhrt die Volksrepublik
das Feld an.

Quelle: YouGov
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DIE HEIZUNG AUS DEM SCHONSTEN SCHAUFENSTER

Der dreistufige Vertriebsweg aus Hersteller, FachgroBhandel und Fachhandwerk ist
in China unbekannt. Kunden suchen sich ihr Heizgerat im Ladengeschaft aus. Jeder
Handler bietet allerdings nur eine Heizungsmarke exklusiv an. Das Markenimage und
die Produktprasentation haben groBten Einfluss auf die Kaufentscheidung. Vaillant

ist unter Handlern eine begehrte Marke. Wegen des technischen Supports und der
Unterstltzung beim Verkauf. Im Mai 2017 ging die neue Handlersuche im Vaillant
WeChat-Kanal online. AuRer tber die Suche auf der Website von Vaillant China kénnen
Kunden nun liber das soziale Netzwerk schnell einen Handler in ihrer Nahe finden.
Die Erfolgsbilanz: 76 Prozent der Nutzer der Handlersuchfunktion sind Neukunden.
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René Fohles
Vaillant Head of Business Development
Asia-Pacific

Wie differenziert die Markte in Asien zu
betrachten sind — das weill René Fohles,
der die Aktivititen im pazifischen Raum
vorantreibt. Er hat Hongkong, Taiwan,
Neuseeland und Australien im Blick und
ist fast schon ein Pionier, wenn es um
das Erkennen und Bedienen der Bedarfe
in den einzelnen Lindern geht. ,Wir
kénnen die gewohnten europidischen
Strukturen kaum auf diese Lander iiber-
tragen. Zum einen setzt jedes Land ande-
re technische Schwerpunkte, und zum
anderen sind Entscheidungswege an-
ders. Unsere Vertriebspartner sind hau-
fig auch Entwicklungspartner mit um-
fangreicher Markterfahrung und lokalen
Produktanforderungen. Aufler an das
internationale Markenversprechen sind
die Erwartungen an Anpassungsfiahig-

keit und Markteinfithrungsgeschwindig-
keit unserer Produkte hoch, was auf alle
Geschiftsprozesse abstrahlt.”

Was heilt das im Tagesgeschift? Zu-
nachst einmal setzt es Technologieof-
fenheit voraus: In Hongkong werden
hochstens elektrische FuBbodenheizun-
gen und Klimaanlagen mit Heizfunktion
eingesetzt; Vaillant versucht, im ambitio-
nierten Markt fiir Wasserheizer Marktan-
teile zu gewinnen. Ahnlich in Taiwan;
neben Wasserheizern werden im Premi-
umsegment erstmals exklusiv Fuboden-
heizsysteme angeboten. Blickt man wei-
ter nach Neuseeland, eroffnet — neben
effizienten Gas-Heizungen - auch die
Kombination aus Waiarmepumpe mit
Kiihlfunktion und Liiftung neue Marktpo-
tenziale. Und was die Vaillant Group in
diesem Jahr in Australien erwartet, ist
ein noch unbeschriebenes Blatt. Fest
steht nur: Der Fiinfte Kontinent ist der
grofte Markt fiir Wasserheizer im ge-
samten asiatisch-pazifischen Raum, hat
zugleich aber sehr eigene Zertifizie-
rungsvorschriften.

Fiir René Fohles machen gerade die
Besonderheiten, die unterschiedlichen
Reifegrade der Markte und die verschie-
denen technischen Vorschriften den Reiz
seiner Arbeit aus: ,Auler in unserem
Kerngeschaft, wie dem Erstellen von
Marktanalysen oder der Entwicklung von
Verkaufsstrategien und Distributionska-
nilen, sind wir hier genauso in Fragen
der Produktentwicklung, der Qualititssi-
cherung oder der technischen Adaption
von Systemen gefordert. Das ist hochin-
teressant, birgt aber gelegentlich auch
das Risiko zu scheitern. So durchlaufen
wir stindig neue ,Lernkurven‘, wie wir
als Vaillant Group insgesamt in diesen
Markten noch besser Ful3 fassen und das
Wachstum von derzeit rund 30 Prozent
auf die kommenden Jahre fortschreiben
konnen.“

Die Chancen dafir stehen gut. Kirzlich
ist der Einstieg ins Projektgeschaft, also
in die Ausstattung von GroRimmobilien,
gelungen. Was das in Stidten wie Hong-
kong, iibertragbar aber natiirlich auch
auf andere Millionenmetropolen in
Asien, bedeutet, verdeutlicht eine Zahl:
In einem einzigen Hochhauskomplex
werden samtliche Wohnungen mit
Vaillant Elektro-Wasserheizern ausge-
stattet — insgesamt iiber 1.400 Einheiten




EROFFNUNG IN SHIJIAZHUANG

Im September 2017 eroffnete die Vaillant Group eine
Vertriebsniederlassung in Shijiazhuang. Im Einzugs-
gebiet der Hauptstadt der Provinz Hebei leben tber
zehn Millionen Menschen. Von hier aus erfolgt seit-
dem die Betreuung der Schliisselhdandler der Region.
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Kalte, Weite, Stille: In
Naimakka lebt seit 80
Jahren ein Mann, der in
der Abgeschiedenheit
des schwedischen
Nordens zu Hause ist.




AM POLARKREIS

Mit der Welt
verbunden

Iter Schwede!”, sagt man gele-
gentlich. Eine haufig ge-
brauchte Redewendung, um
Erstaunen auszudruicken oder
einen guten Freund zu begru-
Ben. Wirde man sich einen
,alten Schweden” als Person
vorstellen, dann sicher als einen sympathischen
Menschen, einen vielleicht rauen, aber freundli-
chen alten Mann aus Schweden eben. Den gibt es
tatsachlich: Er heiRt Ake, ist 80 Jahre alt und lebt
zusammen mit seinem Rentier Ole in Naimakka,

dem kaltesten Ort Schwedens. In der Abgeschie-
denheit des hohen Nordens, abseits der Zivilisa-
tion, ist Ake nur tiber das Internet mit der Welt ver-
bunden. Im vergangenen Jahr lieR sich der aktive
Mann etwas einfallen, um Besucher ins entlegene
Naimakka zu locken. Dazu benutzte er seine Wet-
terstation, hoch im Norden, an der finnischen
Grenze. Seine Geschichte ging durch die Medien
und erreichte damit Menschen in Schweden und
dem Ausland. Seither fanden Besucher aus fernen
Landern den Weg in die Polarregion, um Ake ihre
Aufwartung zu machen.
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as ist Akes Heimat — seit 80 Jah- Natur und liebt es, drauBen zu sein: ,,Es ist ein Teil
ren. Die Wetterstation hat der | des Lebens fiir mich.” Gesellschaft hat Ake wenig.
gelernte SchweiRer und Mecha- | Treuer und standiger Wegbegleiter ist sein Ren-
niker vor vielen Jahren von sei- | tier Ole, den er zu seiner Familie zahlt. Hin und
nem Vater Ubernommen. Er be- | wieder bekommt er Besuch von seinem Sohn und
wohnt eines von den zwolf | seinem Enkel. Dann nutzt er die Gelegenheit zu
Holzhausern, die in Naimakka einer ,fika” in seiner warmen Hitte — einem aus-
noch stehen; zwei davon sind Trockentoiletten. Er | gedehnten, gemitlichen Zusammensein nach
sorgt fur sich selbst, nimmt Reparaturen vor, geht schwedischer Tradition, bei Kaffee und
auch heute noch angeln und jagen. ,lIch habe Zimtschnecken. Uber die moderne Technik ist
mein ganzes Leben in Naimakka verbracht. er den beiden das ganze Jahr uber nahe:
Das ist schon etwas ganz Besonderes. Es Schnelles Internet ist fur Schweden auch im
ist hier unglaublich schon, und meine Niemandsland eine Selbstverstandlichkeit.
Freiheit ist unbegrenzt. Ich bin mein ei- Wenn ich mit meinem Sohn skype und mit
gener Herr — nicht viele Leute kdnnen das von sich | ihm gemeinsam in die Nordlichter schauen kann,
behaupten”, sagt Ake. Er schitzt das Leben in der | macht mich das gliicklich”, sagt Ake.

Standiger Gefahrte:
Rentier Ole
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ie Reaktion lieB nicht lange auf sich
warten: Der deutsche Wetterjournalist
Alexander Hildebrand machte sich mit
einem Kamerateam auf den Weg nach
Naimakka, um zu zeigen, was es mit den
sommerlichen Temperaturen, mitten im
arktischen Winter, auf sich hatte. Er legte

den weiten Weg zurlick, um ein Temperaturphanomen aur-
zudecken — und das Phanomen Ake. Der lud seine Besucher
in sein warmes Zelt ein und stellte fest: , Es ist schon, zu-
sammen ein kaltes Bier im Warmen zu trinken.”

Die Geschichte ging durchs Internet. Menschen interessier-
ten sich plotzlich fir Akes Leben. Das Leben eines Mannes,
der in der Abgeschiedenheit des hohen Nordens seinen
ganz eigenen Blick auf die Welt entwickelt hatte. Auf Face-
book berichtet er gelegentlich Gber Sitten und Gebrauche in
Schweden, gibt Wissenswertes und Skurriles preis. Uber
1.000 Follower verfolgen seine Gedanken zu Lebenseinstel-
lungen, zu Freundschaften oder zu Themen wie Klimawan-
del, Digitalisierung und Nachhaltigkeit. Sogar kurze Videos
Uber Naimakka und Uber die Eigenarten des Lebens in
Schweden sind so bereits entstanden.

Ake, mittlerweile eine
kleine Beriihmtheit
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BegriiBung in Naimakka
nach zweitagiger
Anreise aus Fernost

Zwei junge Reise-Bloggerinnen
aus Shanghai bringen das
Flair chinesischer Kultur in

die schwedische Idylle.
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Anders als die beiden Frauen ist Ake nur selten ge-
reist — sein weitester Weg fuhrte ihn'vorieinigen Jah-
“ren einmal nach Siidschweden. Er kennt China nur
aus der Ferne und freute sich Uuber die Abwechslung +
und den charmanten Besuch. ,Es ist schon, wenn
Menschen aus unterschiedlichen Welten zueinan-

derfinden und Freundschaft schlieRen.”
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NACHHALTIG, EFFIZIENT UND GRUN

GESCHAFTSMODELL

UMWELTSCHUTZ

Der UN-Klimagipfel in Paris war
'+ ein Ausrufezeichen und eine Zasur.
Die Antwort auf den Klimawandel:

. eine vollstandige Abkehr von fossilen
Energietragern, eine hohere Energie-
effizienz und mehr erneuerbare Ener-

A gien. Auch bei Warme und Kiihlung.

Die Vaillant Group stellt sich auf diese

tief greifende Veranderung ein und

baut das Geschaft mit Warmepumpen
aus. Der Wandel ist bereits sichtbar.
+In der Produktion, in der Entwicklung

-qund auch in den Markten.
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eim UN-Klimagipfel 2015 in Paris ha-
ben sich die Nationen verpflichtet: Die
Erderwiarmung soll unter der Marke
von zwei Grad bleiben. Ein Meilenstein
fiir den Klimaschutz und zugleich der
finale Startschuss fiir eine konsequen-
te internationale Klimaschutzpolitik.
Der AusstoB von Treibhausgasen soll
bis 2050 auf null sinken. Fiir die Vail-
lant Group hei8t das, einen Beitrag zu
leisten und auerdem die Weichen fiir
zukiinftiges Wachstum zu stellen.

Am Ende hob Laurent Fabius, damals Au-
RBenminister des Gastgebers Frankreich
und Leiter der UN-Klimakonferenz, sei-
nen griinen Hammer und schlug zu. ,,Das
Pariser Abkommen zum Klima ist akzep-
tiert! Dann brach Jubel aus, und es gab
stehende Ovationen. In seinem Schluss-
wort bemerkte der ehemalige franzosi-
sche Aullenminister: ,Es ist nur ein klei-
ner Hammer, aber ich denke, er kann
GroRes!“ Es war geschafft — fiirs Erste.

Die 196 verhandelnden Parteien — 195
Staaten und die Europdische Union -
hatten sich gerade geeinigt, die Erder-
warmung auf deutlich unter zwei Grad,
wenn moglich auf 1,5 Grad, gegeniiber
der vorindustriellen Zeit zu begrenzen.
Erstmals hatten alle Staaten ein gemein-

sames und weltweit verpflichtendes Ab-
kommen verabschiedet, um den Klima-
wandel wirksam zu bekampfen, um den
Ubergang zu CO,-armen Gesellschaften
und Wirtschaftsordnungen anzustoen —
und um noch vor 2020 eine wirksame
Reduktion des AusstoBes von Treibhaus-
gasen einzuleiten.

Bis zuletzt wurde gerungen: um Feinhei-
ten, um einzelne Worte. Bis Gipfelleiter
Fabius — mit einem Tag Verlingerung —
schlieBlich am 12. Dezember seinen
Hammer fallen liel. Das Abkommen
nimmt seither alle Staaten in die Pflicht.
Erstmals. Und es ist volkerrechtlich bin-
dend. Die Lander miissen ihre jeweiligen
Klimaschutzbeitrage festlegen, konkrete
MaRBnahmen einleiten und regelmaRig
iiber ihre Fortschritte berichten. Alle fiinf
Jahre miissen sie neue, ehrgeizigere Zie-
le vorlegen.

Die Zeit, sie drangt

I

Und das ist auch notwendig. Denn um
das Zwei-Grad-Ziel noch erreichen zu
konnen, miissen die Emissionen von
Treibhausgasen weltweit zurtickgefahren
werden, und zwar sehr schnell. In der
zweiten Hilfte dieses Jahrhunderts diir-
fen dann nicht mehr klimaschidliche
Gase ausgestoen werden, als der Atmo-
sphiare entzogen werden konnen, etwa
durch Wilder. Das gelingt nur, wenn auf
den Ausstofl von Kohlenstoff, insbeson-
dere durch die Nutzung fossiler Brenn-
stoffe, verzichtet wird. Knapp auf den
Punkt gebracht, heiflt dies: Das langfristi-
ge Ziel ist die vollstindige Dekarbonisie-
rung bis 2050.

Das Abkommen von Paris trat am 4. No-
vember 2016 in Kraft. Bis Ende 2017 hat-
ten 174 Staaten und die EU das Abkom-
men ratifiziert. 169 Staaten haben
seitdem ihre nationalen Klimaschutzpla-
ne eingereicht und deren Umsetzung
eingeleitet.

Fir die Vaillant Group heifst das, einen
Beitrag zu leisten und aufserdem die Weichen
Ur zukinftiges Wachstum zu stellen.



Verbraucher und die Industrie stehen
ebenso in der Pflicht wie Regierungen
und staatliche Organisationen.

Niichtern betrachtet, reichen die bisheri-
gen Klimaschutzziele der Lander noch
nicht aus, um das Zwei-Grad-Ziel zu er-
reichen. Auch die Europdische Union
liegt mit ihrem ,,Fahrplan fiir den Uber-
gang zu einer wettbewerbsfihigen
CO,-armen Wirtschaft bis 2050“ bezie-
hungsweise dessen Umsetzung nicht
vollig im Soll. Man beabsichtigt, die
Treibhausgasemissionen bis Mitte des
Jahrhunderts um 80 bis 95 Prozent des
Emissionswerts von 1990 zu senken.
Etappenziele sind die Verringerung um
40 Prozent bis 2030 und die Verringe-
rung um 60 Prozent bis 2040. Uber eine
Heraufsetzung dieser Ziele soll noch im

@ Jahresverlauf 2018 neu verhandelt wer-
den.

Gebaude im Blick

L]

Die EU setzt in ihrer Klimapolitik im We-

sentlichen darauf, die Energieeffizienz zu

steigern und den Verbrauch fossiler

Energietrager drastisch zu reduzieren.

Eine wichtige Rolle kommt den Sektoren

" Stromerzeugung, Industrie, Verkehr und

.. Landwirtschaft zu. Mehr und mehr Auf-
merksamkeit bekommt dartiber hinaus
der- Energieverbrauch von Gebauden,
den Briissel zunehmend in den Blick sei-
ner Energie- und Klimaschutzpolitik ge-
nommen hat. Im Méarz 2016 veroffent-
lichte die Europdische Kommission eine
Strategie zur Wiarme- und Kilteerzeu-
gung, denn sie hat erkannt, wie wichtig
dieser Hebel ist: Schlieflich macht mit
rund 50 Prozent des Endenergiever-
brauchs die Warme- und Kalteerzeugung
den anteilig groBten Energieverbrauch in
Europa aus — und dies wird aller Voraus-
sicht nach auch noch ldngere Zeit so
bleiben.

)
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Laut der EU lieBen sich aber die Emissi-
onen von Privat- und Biirogebauden na-
hezu vollstandig — bis 2050 um rund 90
Prozent — reduzieren, indem etwa Neu-
bauten auf Passivhaus-Technologie set-
zen und Altbauten in groller Zahl zielge-
richtet renoviert wiirden. Fossile
Brennstoffe fiir Heizung, Kiithlung und
Kochen seien durch Strom und erneuer-
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bare Energietrager zu er- . -
setzen. Um dieses Ziel zu
erreichen, ist jedoch noch
einer weiter Weg zu gehen.

Gesellschaft im Wandel

L] n
Um die Beschliisse von Paris in die Realitit
umzusetzen, sie ernst zu nehmen, ist eine °
nahezu vollstindige Dekarbonisierung bis
zur Mitte des Jahrhunderts zwingend erfor-
derlich. Dartiber herrscht Einigkeit, obwohl
die damit verbundenen Konsequenzen von
gesamtgesellschaftlicher Tragweite sind.
Somit stehen die Regierungen und staatli-
chen Organisationen, die das Klimaabkom-
men verhandelt haben, ebenso in der Pflicht
wie die Verbraucher und die Industrie.

Der erforderliche Wandel ist tief greifend.
Dekarbonisierung bedeutet, dass sich die
Mobilitat verandert, dass die Industrie ihre
Produktion umstellt, dass Strom und Warme
anders erzeugt und anders genutzt werden.
Dass Neubauten Null-Energie- oder gar
Plus-Energie-Héuser sein werden. Dass sich
die Landwirtschaft und unsere Erndhrung
verindern miissen. Nicht jede Anderung
wird schnell stattfinden, aber einiges, wie
etwa der Niedrigstenergiestandard fiir Neu-
bauten, wird in der EU schon sehr bald gel-
tendes Gesetz sein.

Dass der Energieverbrauch von Gebauden
ins Zentrum der Energiepolitik geriickt ist,
bedeutet fiir die Vaillant Group, dass das
Kerngeschift von einem unmittelbaren
Wandel betroffen ist. Die Dekarbonisierung
ist Herausforderung und Chance, Auftrag
und Verantwortung zugleich. Und weil effi-
ziente Heiztechnik einen erheblichen Bei-
trag zum Klimaschutz leisten kann, riicken
Technologien zur Heizung und Kiihlung auf
der Basis von erneuerbaren Energien immer
weiter in den Fokus.

Es wird sich vieles andern ... Der kleine grii-
ne Hammer von Laurent Fabius hat lediglich
eine Konferenz beendet. Die eigentliche Ar-
beit hat damit aber erst begonnen.
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S |nterview mit Federica Sabbati

,Eine Veranderung im
Zuhause jeder einzelnen
Familie”

-#Revolutiondr? Ungenligend? Wie bewerten Sie das
Pariser Abkommen in Hinblick auf das Klima und die
Europaer?

4~Federica Sabbati: Es ist revolutionar, denke ich, in der glo-
balen Betrachtung. Europa ist seit geraumer Zeit auf einem
Weg hin zu klaren Zielen fur CO,-Reduktionen. Wir wissen,
wohin wir steuern. Aber die Tatsache, dass in Paris ein globales
Abkommen erreicht wurde, hat seither fur groBere Aufmerk-
samkeit fur das Thema Klimaschutz und Klimawandel weltweit
gesorgt. Die Menschen sind starker sensibilisiert. Es war ein
wichtiges Signal an Regierungen, Politiker und die Industrie.
-=\Was bedeuten die Pariser Beschlusse fur die Heiz-,
Liftungs- und Klimatechnikbranche und ihre Kunden?
4-Sie bedeuten: Es gibt kein ,,Business as Usual” mehr. Sie
sind eine klare Botschaft. Energieeffizienz ist das Gebot und
Dekarbonisierung das Ziel. Die Energieversorgung muss dem
nachkommen: Stromerzeugung wird griin, Gas wird erneuer-
bar. Die Heiztechnikbranche muss auch etwas beitragen. Neue
Technologien auf dem Markt mussen den Vorgaben entspre-
chen. Die Herausforderung dabei: Wir sprechen hier tber den
Gebaudebereich. Deshalb reden wir davon, im Zuhause jeder
einzelnen Familie eine Veranderung zu erreichen.

~#Nur Monate nach dem Klimagipfel hat die EU-
Kommission eine , Heating and cooling”-Strategie
vorgestellt. Warum?

4~Der Ansatzpunkt ist, dass man fur eine Dekarbonisierung
den Gebaudesektor miteinplanen muss. Nicht nur den Ver-
kehrssektor, die Industrie und die Stromerzeugung. Die Stra-
tegie fokussiert sich auf Gebaude wegen der gesamten Menge
ihres Energieverbrauchs und der entsprechenden Einspar-
potenziale. Der zweite Grund ist, dass auf nationaler Ebene
bislang kaum ein Land in Europa eine eigene Strategie hatte.



~+Was bedeutet das in gesetzgeberischer Hinsicht?
#-Die Hauptsaulen sind die Energy Performance of Buildings
Directive (EPBD), die Energy Efficiency Directive und die Re-
newable Energy Directive. Die EU setzt Ziele, mittel- und lang-
fristig, inklusive Sektorvorgaben. Eine verbesserte Energie-
effizienz ist der groSte Hebel im Gebaudebereich, da sie die
CO,-Emissionen senkt und zugleich den Anteil erneuer-
barer Energien beim Heizen erhoht. Die Mitgliedstaaten sind
angehalten, nationale Allianzen, die sich auf die Moderni-
sierung des Gebaudebestands konzentrieren, zu bilden. Der
grofRte Teil des Bestands wurde vor 1950 oder 1960 gebaut,
als es wenig bis keine energetischen Regulierungen gab.

~+Wie funktioniert die Umsetzung?

#-Die Novellierungen der Verordnungen sind bis 2018 um-
zusetzen. Es gibt einen Mix aus verpflichtenden Zielen und
Empfehlungen. Denn die wirtschaftliche Situation ist von Land
zu Land verschieden, ebenso Ressourcen und Infrastruktur.
Guckt man nach Deutschland, existiert dort hauptsachlich eine
auf Gas ausgelegte Infrastruktur. Schaut man nach Frankreich,
dominiert dort Elektrizitat aus nuklearer Erzeugung. Eine Uni-
versallosung kann es deshalb nicht geben.

~+Welche Aufgaben haben die Heiztechnikfirmen jetzt?
#\Wir sehen in der Modernisierung des Anlagenbestands

die grof3te Prioritat fur unsere Branche. Wir mussen sicher-
stellen, dass Verbraucher sich Energieeffizienz bewusst
machen. Kirzlich haben wir vorgeschlagen, ein Energie-
label nicht nur fur neue Produkte, sondern auch fur altere
Bestandsgerate einzufuhren. Das wurde das Verbraucher-
bewusstsein fordern. So ein Label gibt es in Deutschland,
Osterreich und GroRbritannien bereits. Andere Linder
denken uber die Einfihrung nach.

~zDer Anteil von Warmepumpen und Erneuerbaren im
europaischen Heiztechnikmarkt ist noch relativ klein.
Wie konnen diese Technologien gefordert werden?
#-Mit einem Fokus auf Verbraucherbewusstsein, der Betei-
ligung der Installateure und der Finanzierung von Investi-
tionen — denn eine Warmepumpe ist deutlich teurer als ein
Boiler. Wie gesagt, die Menschen mussen wissen, wie effi-
zient oder ineffizient ihr derzeitiges Heizsystem ist. Fach-
handwerker haben eine besonders wichtige Funktion, weil
sie Verbraucher beraten und Modernisierungen so Vorschub
leisten konnen, etwa durch die Empfehlung von Warmepum-
pen und anderen effizienten Technologien auf Basis erneuer-
barer Energien. Wir brauchen Partnerschaften — private und
offentliche, von Unternehmen und Politik; das konnte eine
gewinnbringende Losung sein.

~zDie europaischen Markte sind hinsichtlich der Reife-
grade bei Warmepumpen und erneuerbaren Energien
sehr verschieden. Warum?

#-Die einzelnen Lander haben bei der Energieerzeugung in
unterschiedliche Technologien und ihre jeweilige Infrastruktur
investiert. In Nordeuropa ist Strom aus Erneuerbaren etablier-
ter. Investitionen in grine Energien werden hier seit 20 oder
30 Jahren getatigt. Andernorts, wie in Italien zum Beispiel, hat
man auf die Produktion von und Infrastruktur fur Gas gesetzt.
Und dann gibt es Lander wie Polen, wo man auf Kohle ange-
wiesen ist. Die Disparitat und Nutzung von Energietragern
sind mit den naturlichen Ressourcen von Landern verknupft.

~+Wie sollte man mit dieser Ausgangslage umgehen?
4-Trotz aller Meinungsverschiedenheiten ist jedem, der in
Europa im Energiebereich arbeitet, absolut klar, dass wir ein
ernstes Problem mit dem Klimawandel haben und wir deshalb
die Art, wie wir Energie produzieren und nutzen, andern
mussen. Gas- und Stromversorger schauen zunehmend nach
alternativen Erzeugungsformen. Sie suchen neue Ansatze. Gas
wird zu Biogas, zum Beispiel aus landwirtschaftlichen Abfallen,
oder Oko-Wasserstoff. Ol wird Biodl. Und Strom wird griin.
Aber keine Energiewende passiert von heute auf morgen.

Es ist ein langer Weg.

»Wie sehen Sie die ferne Zukunft?

4-Ehrlich gesagt, hatte man mich vor einigen Monaten gefragt,

vielleicht vor ein paar Jahren, ich hatte anders geantwortet.
Aber einige Entwicklungen halte ich fur relevant. Erneuer-
barem Gas wird immer mehr Aufmerksamkeit zuteil, sei es
Wasserstoff oder das Power-to-Gas-Verfahren. Ich erwarte
mehr Warmepumpen als heute, mehr hybride und smarte
Heizsysteme. Ich sehe nicht — um ehrlich zu sein —, dass alles
auf einem Energietrager — Strom oder Gas — basiert. Der Heiz-
technikmarkt 2050 wird vollig anders sein als der von 1950.
So viel ist jedenfalls sicher.

L]

Federica Sabbati ist Generalsekretdrin des Verbands der
Europaischen Heizungsindustrie (Association of the European
Heating Industry, EHI). Sie arbeitet seit mehr als zehn Jahren
auf europdischer Ebene und ist eine ausgewiesene Kennerin
der EU-Energie- und -Klimapolitik.
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ie Nachfrage nach
Wirmepumpen, sie
wichst - so stark wie
in keinem anderen
Produktsegment der
Vaillant Group. Der
Ausbau von Ferti-
gungskapazititen und die Erweite-
rung des Produktportfolios laufen auf
Hochtouren. 2017 war es dann so weit:
Als Kompetenzzentrum iibernimmt
Remscheid den grofSten Teil der
Wirmepumpenproduktion. Alle an der
Produktentstehung beteiligten Abtei-
lungen arbeiten seither nahe beiein-
ander. Eine spezialisierte Geschifts-
einheit steuert mittlerweile alle
Aktivititen rund um das Wiarmepum-
pengeschift. Schneller und besser
werden, das ist das Ziel.

Die Vaillant flexoTHERM Warmepumpe
dreht sich um die eigene Achse, bis sie
von oben bis unten verpackt ist. Der au-
tomatisierte Drehteller, auf dem sie fiir
den Abtransport bereitsteht, ist die letz-
te Station der neuen Produktionslinie in
Halle 4.4 im Remscheider Werk. Seit
Jahresbeginn 2017 werden hier Warme-
pumpen in groBer Stiickzahl gebaut.

Bis dahin war viel zu tun. Die Vorberei-
tungen des Ausbaus der Produktionsli-
nien fiir die verschiedenen Modellvarian-
ten begannen bereits 2016. Damals hatte
die Vaillant Group im Zuge einer Neu-
ausrichtung des gesamten Produktions-
netzwerks den Entschluss gefasst, einen
Kompetenzstandort speziell fiir Hocheffi-
zienztechnologien, vor allem fiir Warme-

pumpen, aufzubauen. Die Wahl fiel auf
das Werk Remscheid, am Stammsitz des
Unternehmens, und damit auf den Ort in
unmittelbarer Nahe zu wichtigen Zen-
tralabteilungen wie der Entwicklung,
dem Qualititswesen und dem Pro-
gramm-Management. ,Wir mussten
Platz schaffen”, erinnert sich Werkleiter
Lutz ForBmann. Die Elektrogeriteferti-
gung wanderte nach Skalica, die Rohr-
fertigung nach Trenc¢in. Und er selbst ist
auch umgezogen; sein Biiro befindet
sich nun dort, wo frither Kupferrohre ver-
arbeitet wurden und heute Warmepum-
pen gebaut werden.

Im zweiten Halbjahr 2016 begann die
Einarbeitung von Mitarbeitern, fiir die
Wiarmepumpentechnik noch Neuland
war. ,,Die Arbeitsinhalte bei der Warme-
pumpenherstellung sind um das Zehn-
bis Zwolffache komplexer als etwa bei
einem wandhdngenden Gas-Heizgerat®,
erklart Andreas Hesener, der als Team-
leiter Industrial Engineering fiir den Auf-
bau in Remscheid verantwortlich war.
,Die Mitarbeiter haben toll mitgezogen®,
berichten Hesener und Werkleiter For3-
mann. Mehr als 200 Minuten dauert es,
bis eine Vaillant Warmepumpe ihren
Weg durch die Produktionslinie absol-
viert hat und schlieflich fertig verpackt
zur Lieferung an den Kunden bereitsteht.

Einige Arbeitsgange sind besonders an-
spruchsvoll, wie etwa spezielle Lotpro-
zesse; in Lehrgdngen eigneten sich Mit-
arbeiter die Technik an. Aber auch die
sogenannte Station 5 hat es in sich; hier
wird der Kéltekreis ,evakuiert®, sprich:

Es wird ein Vakuum erzeugt, bevor das
Kaltemittel eingefiillt wird. Die Planer
haben die Evakuierstation, aber auch die
Vorbaugruppe und die Hochdruckpriif-
stande in Remscheid erweitert. ,,Wir ha-
ben eine Engpassanalyse durchgefiihrt,
denn Ziel war ja eine Kapazitatserweite-
rung®, erklirt Hesener. Mit den Ande-
rungen gelang es, die Kapazititen zu
verdoppeln.

Entwicklung und Produktion

Hand in Hand

L]

Dabei half auch die Auswertung der Kol-
legen aus der Entwicklungsabteilung.
Nach der Markteinfithrung priifen sie re-
gelméRig Daten aus der Produktion und
dem Vertrieb. Ziel ist es, die Fertigung
von Modellen weiter zu optimieren. So
auch in diesem Fall. ,Wir haben unsere
Erkenntnisse miteingebracht®, berichtet
Markus Hiegemann, der als Senior Pro-
ject Manager der Forschungs- und Ent-
wicklungsabteilung Gesamtprojektleiter
der flexoTHERM Plattform war.

Die Zusammenarbeit mit Andreas Hese-
ner war eng, die rdumliche Ndhe am
Standort Remscheid hilfreich, denn es
gab viel Riicksprachebedarf. ,Die Nihe
macht die Arbeit einfacher”, erinnert
sich Andreas Hesener riickblickend. Im
Dezember 2016 baute Heseners Team
die flexoTHERM Linie im neuen Layout
auf. Zuvor hatte das Team bereits Priif-
stinde und zwei weitere Produktionslini-
en in Remscheid installiert. Im Januar
2017 folgte die Nullserie. Eine spannen-
de, intensive Zeit: ,Ich war sehr zufrie-

Mit Warmepumpen und erneuerbaren Energien auf
Wachstumskurs — das Team der neuen Business Unit

Entwickler Markus Hiegemann und
Produktionsmanager Andreas Hesener (r.)
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" Prozent gesteigerte
Fertigungs-
kapazjtét

den und erleichtert, als wir nach der
Nullserie alle Unterschriften hatten und
damit schwarz auf weil3, dass wir mit der
Produktion starten konnten®, bekennt
Hesener.

Bereit fiir die steigende Nachfrage
I

Seither wird quasi rund um die Uhr in
drei Schichten und an sechs Tagen die
Woche gearbeitet. Im Juni 2017 hatte das
Werk Remscheid schlieflich alle Riick-
stinde aufgeholt. Nach der flexoTHERM
Linie folgten noch weitere Linien — fiir
eine Erdwarmepumpe und fiir Liiftungs-
anlagen.

,Das war eine grole Herausforderung
fiir das Werk und ich bin sehr stolz, dass
wir das geschafft haben, vor allem stolz

W'é;mepumpen—
absatz 2017 tiber

auf das Engagement der Mitarbeiter®,
betont Werkleiter ForRmann.

Der Druck war gro8, denn die Markte
warteten handeringend auf neue Warme-
pumpenlieferungen. Die Konzentration
der Wiarmepumpenproduktion hatte zu
einem voriibergehenden Engpass ge-
fihrt. ,,Den haben wir iiberwunden und
mit der Erhohung der Lieferfahigkeit fiir
eine steigende Nachfrage vorgesorgt®,
sagt Dr. Barbara Priesching, Direktorin
der Geschiftseinheit ,,Wiarmepumpen
und Erneuerbare Energien®. ,,Wir sehen
dabei, wie sehr sich die Nahe von Pro-
duktion und Entwicklung auszahlt.”

Denn eines der wichtigsten Ziele ist
mehr Schnelligkeit. ,,Wir miissen schnel-
ler werden, neue Produkte schneller auf

Prozent gegentiber
Vorjahr gestiegen
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den Markt bringen®, sagt Priesching. Die
neue Geschiftseinheit Warmepumpen,
der sie seit April 2017 vorsteht, steuert
alle Aktivitaten rund um Warmepumpen;
von der Planung neuer Produkte in der
Roadmap iiber die Zertifizierung und
Markteinfiihrung bis hin zur Vermark-
tung und zu Trainingskonzepten liegt
nun alles in einer Hand. ,,Wir konzentrie-
ren damit das Warmepumpen-Know-how
und die Kompetenzen im Unternehmen.*
Im Jahr 2017 ging es darum, ziigig die
neue Struktur aufzubauen und Prozesse
zu definieren. Der Auftrag ist, crossfunk-
tional in die Organisation zu wirken.

GleichermaRBen stark

bei Strom und Gas

L]

Die Aufgabe, das Geschift mit Warme-
pumpen und erneuerbaren Energien zu
forcieren, ist grof, auch wenn es nicht
komplett neu ist. Denn die Vaillant Group
hat fast zwei Jahrzehnte Erfahrung mit
»griinen® Produkten. Dennoch: ,Es ist
ein Paradigmenwechsel bei 140 Jahren
Kernkompetenz im Gas-Geschaft®, er-
klart Priesching. Unternehmensstrategie
und -vision spiegeln das. Das Geschéft
mit strombetriebenen Produkten, allem
voran das Warmepumpengeschift, spielt
neben der Digitalisierung und der Inter-
nationalisierung eine tragende Rolle fiir
den kiinftigen Unternehmenserfolg.

Die Geschiftseinheit fungiert als Dreh-
scheibe und tragt Wissen in die Organi-
sation und zu den Kunden. Thr Auftrag ist
umfassend. ,,Wir geben Ziele vor und er-
arbeiten mit den Markten Strategien. Wir
befdhigen auch, indem wir etwa bei Trai-
nings, Planungen und Produkteinfithrun-
gen unterstiitzen. Und wir motivieren;
das gehort auch zum Auftrag®, erklart
Priesching.

Eine starke Zusammenarbeit mit den
Markten ist ihr wichtig. Bevor sie die Lei-
tung der Geschéftseinheit im April 2017
iibernahm, war sie Country Director in
Osterreich, wechselte von Wien nach
Remscheid, wo sie nun kurze Wege hat:

Derzeit liber

Warmepumpen-
varianten im
Produktportfolio

zur Entwicklung, zur Produktion und zur
Beschaffung sowie zum Qualitdtswesen-
Mit den Markten arbeiten Spezialisten® ., °
der Field Sales Activation. Sie biindeln’
Know-how und entwickeln mit ihren Zu-_ ,
geordneten Markten Strateglen helfén,
sie umzusetzen. v
. P - s
Die selbst gesteckten Ziele - sind hoch.
Kurzfristig, bis 2020, will die.*Vaillant.’
Group im Wérmepumpengesghﬁﬁ ihren '_
Marktanteil von 2016 verdoppeln. Mittel- °
fristig will man genauso stark"seir} wie im
Geschift mit Gas-Geriiten. Die ersten
Schritte sind getan. 2018 kbmmen‘ die” |
von vielen Mérkten ungeduldig erwarte-
ten Wiarmepumpen mi;/ljéiltesplittech- !
nik auf den Markt. Ihre Markteinfihring &
ist ein wichtiger Meilenstein. ,,Der Fokus * LR -
liegtin dlesem Jahr auf den Marktemfuh- e
rungen®, sagt Priesching. Die Geschal_ﬁts-"
einheit unterstiitzt die Mérkte in der Um-,
setzung ihrer Wachstumsziele. .

T

Und es geht weiter: In den kommendéen.
zwei Jahren werden neue Modelle das
bestehende Wérmept&mpenportfoho wei-
ter aufwerten. ’

Deshalb wird vor Lutz Forfmanns Biiro
im Remscheider Werk auch noch im:men
eifrig gebaut. Gerade entstehen weitere
Produktionslinien fiir zwei neue Warme-
pumpen: ein Komplettsystem fiir Warme,
Warmwasser, Kithlung und Liiftung; au-
Berdem eine innen aufgestellte Luft
Warmepumpe fir jeden Anwendungs-
fall, kombinierbar mit Solarthermie,
Photovoltaik oder einer Liftungs-
anlage. Renovierungen und Mehrfami-
lienhauser riicken damit in den Fokus.

Lutz ForBmann sieht auf die Zukunft Im :
wortlichen Sinne. Denn direkt gegen«
iber seinem Fenster entsteht ein neues
Forschungs- und Entwicklungszentrum.
Fir kurzere Wege, engere Zusammenar-
beit und mehr Schnelligkeit.
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/ Vertrieb von
Warmepumpen auf

B Lander
ausgeweitet

ie Markte fiir Warme-
pumpen unterschei-
den sich sehr. Jeder

Markt hat eigene
Anforderungen, vor
allem unterschied-

liche Rahmenbedin-
gungen, vom Wettbewerb iiber das
Klima und die Marktreife bis hin zur
nationalen Energiepolitik.

In Skandinavien haben Erdwarmepum-
pen Tradition; Kunden und Installateure
sind mit der Technik vertraut, wohinge-
gen in vielen zentral- und osteuropai-
schen Lindern die Kunden erst von der
Technik {iberzeugt werden miissen und
die Installateure mehr Schulungsbedarf
haben. Deshalb unterscheiden sich auch
die Strategien und Aktivititen der na-
tionalen Vertriebsgesellschaften.

Eines jedoch haben die Warmepumpen-
markte gemeinsam: Sie wachsen.

Spanien .

Osterreich

Endlich: Seit 2017 ist Vaillant in Osterreich die Num-
mer eins im Warmepumpenmarkt. Wir vermarkten
Warmepumpen schon seit den 90er-Jahren, anfanglich
in kleinen Stiickzahlen. In den vergangenen zehn
Jahren hat sich der Markt gut entwickelt. Mit unserer
Erfahrung konnten wir den Aufschwung voll mitneh-
men.

Uns kommt die starke Marke zugute; wir haben gute
Produkte und bieten den Kunden Sicherheit mit dem
groBen Werkskundendienst und der Warmegarantie-
plus. Zugleich sind wir fir unsere Fachhandwerkspart-
ner da, um sie bei Planung und Installation zu unter-
stltzen. Vaillant ist immer prasent. Das zahlt sich aus.
Die Kundenbindung ist eng.

Das gilt auch fir die Partnerschaft mit Generalunter-
nehmen, Bautragern und Fertighausherstellern, die

in Osterreich eine wichtige Rolle spielen. Die Hilfte
unserer Warmepumpen verkaufen wir Uber diese ins-
titutionellen Partner. Die Fertighaushersteller sind sehr
innovativ und bieten den Kunden ein Gesamtpaket.
Aktuell sind wir die Nummer eins im Markt, aber wir
ruhen uns nicht aus. Der Warmepumpenmarkt wachst,
wir wollen mitwachsen.

Josef Kurzmann, Key Account Manager Home Builders

Spanien ist nicht gleich Spanien. Im Norden sind wir mit beiden Marken stark. In der Mitte und im
Stiden tun wir uns schwer; dort wird Kiihlung gebraucht, weshalb Hersteller, die sich auf Klimagerate
'_spezialisiert haben, traditionell dominieren. Wir arbeiten daran, Zugang zu finden, unsere Prasenz im

.ganzen Land zu erhdhen.

Dafiir miissen wir auch das Netz qualifizierter Installateure fiir beide Marken ausweiten. Unsere
*Hauptstrategie ist deshalb ganz-klar: Training — und zwar iiber den gesamten Prozess hinweg, von
der Berechnung bis zur Bedienung und Wartung, zur Installations-App und zur Connectivity, die eng
mit der Warmepumpe verbunden ist. Mehr als 1.300 Personen sind 2017 in den Trainings geschult
worden. Im September 2017 haben wir in Madrid ein neues Trainingscenter eroffnet.

_Der Wérmepurﬁpenmarkt wachst, auch weil der Gesetzgeber immer hohere Anforderungen an die
“Energieeffizienz stellt und die Energiepreise, vor allem die Gaspreise, rasant gestiegen sind. Ende 2018

treten weitere europaische Regelungen zur Energieeffizienz von Gebauden in Kraft. Fir Warmepumpen

bedeutet das noch einmal einen Schub.

Fur uns ist es wichtig, in den Wachstumssegmenten die richtigen Angebote zu haben. Das ist in Spa-
nien insbesondere das Mehrfamilienhaussegment. Es wird erwartet, dass bereits in funf Jahren in bis
zu 75 Prozent aller Neubauten im Mehrfamilienhausbereich Warmepumpen stehen. Wir mussen uns

darauf fokussieren, auf die steigende Nachfrage vorbereitet zu sein.

Jaime Ruiz, Heat Pump Field Sales Advisor Spanien und Italien
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Polen A RS p

Spat, aber stark wachst der polnische Warmepum-
penmarkt, immerhin der grofSte Heizungsmarkt in Wi
Osteuropa. Wir sind noch in der Aufbauphase, aber die ® .
Wachstumsraten im Bereich Warmepumpen am Markt
sind hoch. Vor allem die Luft-Wasser-Warmepumpen -
sind nachgefragt. Hier dominieren Hersteller aus Fern-
ost; der Markt ist zudem sehr preisgetrieben.

»

L

Wir missen Partner und Kunden von unserer Warme-
pumpenkompetenz Uberzeugen. Wir arbeiten zugleich
daran, die Installateure fur das Warmepumpengeschaft - |
fit zu machen. Auf die Einfuhrung der aroTHERM mit
Kaltesplittechnik haben wir ungeduldig gewartet, denn

wir brauchen die Kaltesplittechnik auf dem Markt. Im

Mai 2018 bringen wir das Photovoltaiksystem auro-*  _*
POWER heraus. Damit und mit einer Liiftung konnen b
wir ein komplettes Warmepumpensystem anbieten. - L.
Das starkt unsere Stellung als Komplettanbieter: eine :
Bezugsquelle, ein Installateur, eine Regelung, eine ., '

Garantie, ein Service. Das ist unser Argument.

In Polen gibt es Net Metering, das heif3t, selbst produ- .
zierter, ins Netz eingespeister Strom kann in nahezu
gleicher Menge wieder entnommen werden. Das ‘
macht Warmepumpensysteme mit PV-Anlagen beson-
ders attraktiv. Wir erwarten, dass die Politik den Kampf
gegen die Feinstaubbelastung durch alte Kohleofen
ausweitet. Damit werden Warmepumpen auch fur den
Renovierungsmarkt interessant. '

Wir investieren viel, weil wir an die Zukunft der

Warmepumpe in Polen glauben. Vor zehn Jahren war
das noch nicht unbedingt der Fall. Jetzt ist es auch in e
Polen so weit.

Marcin Demczuk, Product Manager

Launch von

-

neuen Produkt-
familien bis 2019
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Belgien

Wenn Belgier ein Gas-Heizgerat kaufen mochten, fragen sie nach Vaillant oder Bulex. Beide
Marken haben eine starke Position im Segment der Gas-Heizgerate, das in Belgien 85 Prozent
des Heiztechnikmarkts ausmacht.

Das Thema Warmepumpen ist in Belgien relativ neu und bekommt durch Energieeffizienzanforde-
rungen fur Neubauten immer mehr Bedeutung. Die Vorgaben erzwingen fast, eine Warmepumpe
einzubauen. Ab 2020 gelten Standards, die nahezu ein Null-Energie-Haus erfordern. Es ist wichtig,
dass wir unser Produktportfolio erweitern, um komplette Systeme inklusive Solarkollektoren (PV
und thermisch) sowie Liftungsanlagen anbieten zu konnen.

Heute sind unter den Verbrauchern das Interesse an Warmepumpen und somit ihr Bedarf an Infor-
mationen zu diesen Geraten sehr gro3. Wir nutzen das und arbeiten vor allem daran, Vertrauen in
die Warmepumpentechnologie zu fordern. Und wir unterstitzen unsere Fachhandwerkspartner. Sie
merken, dass Warmepumpen und Warmepumpensysteme die Zukunft sind.

Neben dem Einfamilienhaus- ist auch das Mehrfamilienhaussegment interessant. 2017 haben wir
ein erstes Projekt mit 36 Wohnungen realisiert. Wir haben die Sozialwohnungen mit Erdwarme-
pumpen ausgestattet. Die nachsten Projekte befinden sich bereits in Planung.

Yannick de Mol, Product Manager

Rund

*  Prozent des Umsatzes
mit erneuerbaren
Energien entfallen auf

Warmepumpen

- Finnland
. A Der nach Schweden zweitgroRte skandinavische Warmepumpenmarkt

Finnland ist fur Vaillant Neuland. Warmepumpen haben in Finnland
eine lange Tradition; Gas-Gerate findet man dort nicht: Das Land ist
groR, sodass ein Gas-Netzwerk sehr teuer ware. Dafur sind die Strom-
preise vergleichsweise niedrig. Das macht die Warmepumpentechnik
interessant, wegen des sehr kalten Klimas vor allem Erdwarmepum-
pen.

Die Vaillant Group hat 2017 entschieden, eine eigene Vertriebs-
organisation in Finnland aufzubauen. Seit Mai 2017 ist Vaillant

dort prasent. In diesen sieben Monaten haben wir bereits Marktan-
teile gewonnen. Aktuell arbeiten wir mit Hochdruck daran, unsere
Installateurbasis auszubauen. Inzwischen ist es gelungen, erste
Fachhandwerkspartner fur uns zu gewinnen, darunter mehrere grofe.
Naturlich muss das Netzwerk noch enger werden. Wir suchen vor
allem qualifizierte Partner, die sich mit Warmepumpen gut ausken-
nen. Die meisten Fachhandwerker sind mit der Warmepumpentechnik
bereits vertraut.

70 Prozent der Gerate verkaufen wir fir den Einsatz in Bestandsbau-
ten, das heil3t, wir ersetzen alte Gerate. Neben Ein- und Zweifamilien-
hausern sind auch Mehrfamilienhauser ein interessantes Segment fur
Warmepumpen. Dort konnten wir mit den richtigen Produkten und
einer Regelung fur Kaskadenschaltung erfolgreich sein.

Anders Zeeberg, Country Director Denmark
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UNTER DER
SONNE AFRIKAS

Kluge Kopfe der Vail
Unternehmens mac

bedroht. Sie gehoren
Weidemann. Im Dez
Lauf durch die Nami
Wauste der Welt.
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£ 82.5 Mio Einwohner
231 Einuwohner/km?






Das Basis-Camp der Sportler befand sich
in unmittelbarer Nahe der Namib-Wiiste.
Namib héi@?g(;/iel wie ,,Ort, wo nichts
ist”. 'S'eit 2013 sind weite Teile der Wuste
UNESCO-Weltnaturerbe. Namibia ist das
troCTZénste Land sudlich der Sahara. Nur
ein Prozent der jahrlichen Niederschlage

 sickert ins Grundwasser.

T 2l Tk B

Start bei Sonnenuntergang

4. Dezember, 18.15 Uhr, 25 Grad: 22 Sportler aus sieben Nationen
starteten in die ersten 15 Kilometer des insgesamt 100 Kilometer
langen Ultralaufs — und erlebten die karge Landschaft hautnah.

04:12:2017 |
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Hitze als standiger Begleiter

Der Trail fihrte die Laufer auch zur ,Dine 45”. Sie ist 170 Meter hoch und
zahlt zu den bekanntesten Sanddiinen Namibias. Der Anstieg, unter extremer
Hitze, trieb viele Sportler an ihre Grenzen.

07:12:2017
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Bis zu 56 Grad musste Friedhelm Weidemann auf
seinem Lauf aushalten. Jeder Kilometer machte ihm die

Folgen des Klimawandels bewusst. Er sagt: ,,Ich habe

keine Tiere gesehen, nur vertrocknete Baumstumpfe.

Die Wuste nimmt sich Flachen, die fur die Landwirt-
schaft gebraucht werden.”
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Einsatz rund um die Welt

Mit dem Fahrrad durch die kalifornische Wiiste, zu FuR-durch den
Amazonas oder Namibia=Die Sportler des Vaillant Green Teams machen
auf.die Gefahren des-Klimawande]sraufmerksam-

Kalifornien

Amazonas

Wiste /Namib

Antarktis

. -
05:12:2017 .
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Der Wustentrall durchquerte d|e Sossusvlel Senke,

die von einigen der hochsten Dunen der Welt umgeben | = -
|st [ﬂg_z_gggfjmende Erderwarmung setzt Namlbla S - "ﬂ
zu. Experten rechnen damit, dass gut 30 Prozent AN -

der einzigartigen Tier- und Pflanzenwelt Namibias ,
verschv_yinden werden. '; : s =i 3

05:12:2017
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Gllicklicher Endspurt

7. Dezember, 11.15 Uhr, 45 Grad: Friedhelm Weidemann ist Gber-
gliicklich. Er hat die kraftezehrenden Etappen mit viel Herz und Willen
gemeistert. Genauso wichtig waren aber auch die anderen Laufer,
die den Extremsportler in seinen schwachen Momenten aufmunterten.

07:12:2017

Be|m Extremlauf durch die Nam|b erlebte Friedhelm

o _—

Weldemann Grenzen: personllche wie auch die der

Natur ,,Es war beeindruckend und gIe|chze|t|g er-

schreckend zu sehen, wie sich diese r|eS|c_Je Woistenland-
schaft immer welter ausgebreltet hat und jegliches Leben

S







