
Dominiert der Scroll in Zukunft
auch den gewerblichen Bereich
der Kältetechnik? Wie ist Cope-
land hierzu positioniert? Dies
bemüht sich KK in einem direk-
ten Gespräch mit Dr. Egon Wiet-
hoff, hauptveranwortlich für
Copelands Geschäftstätigkeit in
Europa, herauszufinden. Als
Gesprächsort erschien das erst
drei Jahre bestehende Werk
Cookstown – hier werden nur
Scrolls produziert – besonders
geeignet. Hier nun die Fragen
der KK – und Copeland’s Ant-
worten.

Redaktion KK: Auf der zurückliegen-
den internationalen ASHRAE-Exposition
AHR, die vom 7.–9. Februar in Dallas statt-
fand, hat Copeland ein wahres Feuerwerk
in der Kompressoren-Neu- und Weiterent-
wicklung abgebrannt. Zum Beispiel bei
den Hermetikverdichtern die Erweiterung
der Kompressorenfamilie CF im Tieftem-
peraturbereich zwischen 1/8 bis 5 PS, eine
Ausweitung der R 410A-Compliant-Scroll-
Produktlinie von bisher 2 PS auf 5 PS mit
nunmehr 30 Modellen, eine Aufstockung
der Contour Kompaktschraubenverdich-
ter für klimatechnische Anwendungen von
50 PS auf 90 PS – im Jahr 2001 sogar bis
140 PS –, eine Tandem-Version des R 410-
A-Compliant-Scroll mit 7,5- oder 10-PS-Ver-
dichtern, geeignet für gewerbliche Anwen-
dungen zur Klimatisierung, und schließ-

lich eine Komplettierung der CRKQ-Her-
metikverdichter, die jetzt zwischen 1 PS
und 2,5 PS verfügbar sind. Nun unsere Fra-
ge, Herr Dr. Wiethoff, bleiben diese Neu-
entwicklungen auf den US-amerikani-
schen Markt beschränkt?

Wiethoff: Nein, fast alle neuen Pro-
dukte werden wir auch in Europa ein-
führen. Ausgenommen davon sind die her-
metischen Verdichter, da wir keine Mo-
delle kleiner als 1,5 PS in unserem Pro-
gramm haben.

Die Scrolls mit R 410A sind für unsere
Kunden im Klimabereich sehr wichtig.
Hier werden wir die erweiterte Produktli-
nie anbieten.

Die Schraubenverdichter beziehen wir
von Bitzer, speziell für Copeland angepaßt
im Hinblick auf Farbe und Typenbezeich-
nung. Bitzer und Copeland haben im Ok-
tober 1998 ein nicht-exklusives Vertriebs-
abkommen vereinbart, das uns den Bezug
von Schraubenverdichter ermöglicht. Bit-
zer verkauft im Gegenzug die Kälte-Scrolls
von Copeland, natürlich unter dem Namen
Bitzer im bekannten Grünton.
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Copeland: „Wir haben niemals
in unseren Leistungen nachgelassen“

Ein Gespräch mit Dr. Egon Wiethoff über die Positionierung von Copeland in Deutschland und Europa

Bereit zum Gespräch mit KK in Cooks-
town (Nordirland): Dr. Egon Wiethoff (links)
President Copeland Europe, assistiert von Clinton
Clay (Mitte), Werksdirektor, und Jean Janssen
(rechts) Vice-President Operation

„

“

Copelands Fertigungsstandort in Cookstown, Nordirland



Redaktion KK: Dies zeigt doch, daß
sich ein global agierendes Unternehmen
auch auf die regionalen Bedürfnisse un-
terschiedlich strukturierter Kontinente
einzustellen hat. Wie sehen Sie die
Schwerpunkte für Copeland in Europa, im
Süden braucht man mehr Klima-Scrolls als
im Norden, und wie selbständig dürfen Co-
pelands Europäer bei der Verdichter-Wei-
terentwicklung agieren?

Wiethoff: Copeland ist in vier Divisio-
nen unterteilt, jede ist verantwortlich für
eine geografische Region. Alle neuen Pro-
dukte werden für den Weltmarkt ent-
wickelt, einschl. 50 hz, CE-Zeichen usw.
Copeland bedient den europäischen Markt
fast ausschließlich aus europäischen Pro-
duktionsstätten. 

Neben der geografischen Verantwor-
tung ist jede Division für bestimmte Pro-
duktplattformen zuständig. Wir Europäer
managen den großen Scroll von 7,5 PS auf-
wärts. Diese Plattformverantwortung um-
faßt die Bereiche Produktplanung und En-
gineering. Alle Entwicklungen müssen den
spezifischen Anforderungen der verschie-
denen Märkte gerecht werden.

Alle Scroll-Werke von Copeland gehö-
ren zu einem „Franchise-System“. Fran-
chise bezieht sich in diesem Zusammen-
hang auf die Prozesse und Abläufe in den
Werken. Ziel ist es, die Prozesse fortlau-
fend zu optimieren und die Werke, die ja
über die ganze Welt verteilt sind, immer
auf dem neuesten Stand zu halten. Jedes
Scroll-Werk muß zweimal pro Jahr in ei-
nem Franchise-Audit nachweisen, daß es
diesen Anforderungen entspricht.

Bei halbhermetischen Verdichtern be-
sitzen wir einen größeren Spielraum, da
diese Produkte in stärkerem Maße an die
Kundenbedürfnisse der Kältehandwerker
anpaßbar sein müssen.

Redaktion KK: Tatsächlich kann Co-
peland in Europa auf einen guten Grund-
stock in der Verdichterfertigung zurück-
greifen, können Sie hierzu einige Meilen-
steine kurz benennen?

Wiethoff: Lassen Sie mich nachden-
ken. Die ersten Verdichter wurden 1952 in
unserem Berliner Werk gefertigt. Damals
noch unter dem Namen „Kälte Richter“.
Ältere Fachkollegen werden sich vermut-
lich hieran noch erinnern. Das belgische
Werk in Welkenraedt wurde 1970 eröffnet,
zunächst wurden dort nur unsere 4- bis 8-
Zylinder-Modelle gefertigt. Die Comef in
Frankreich wurde dann 1974 von Cope-
land übernommen. Dort liefen dann jähr-
lich zigtausend offene Hubkolbenverdich-
ter vom Band. Einen weiteren Meilenstein
stellte der Kauf von Prestcold in England
dar. Das war, denke ich, im Jahr 1984. Seit
1990 gehören wir 100%ig zur Copeland
Corporation. Unsere Freunde von Alco ka-
men 1994 in unsere europäische Organi-
sation. Ein Jahr später nahmen wir unse-
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Wiethoff zu Scroll-Entwicklung und
Produktionsmanagement bei Copeland:
„Wir Europäer managen den großen Scroll von
7,5 PS aufwärts“
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Copelands Werke
in Europa



re Fertigungslinie für Scrolls in Welken-
raedt in Betrieb. Hierzu wurde unsere bel-
gische Fertigungsstätte erheblich erwei-
tert. Und zu guter Letzt wurde 1998 das
Werk in Cookstown gebaut, in dem wir
uns gerade befinden. Hier laufen nun täg-
lich ca. 1200 Scrollverdichter vom Band.

Redaktion KK: Vielleicht unbewußt
haben Sie soeben bei Ihrem Rückblick auf
die Copeland-Entwicklung in Europa den
Namen DWM nicht genannt. DWM ist vor
allem ein Traditions- und Qualitätsbegriff
in Deutschland. Wenn man das Namens-
kürzel heute noch aufspüren will, dann
muß man beispielsweise nach China rei-
sen. Dort werden vor allem die Semiher-
metiks auf dem Ausstellungsstand des chi-
nesischen Großhändlers Century (Hong-
kong) auf der für die Kältetechnik in Asien
führenden Leitmesse China Refrigeration
groß, deutlich und unübersehbar unter
dem Label „DWM Copeland“ offeriert. Hat
das etwas damit zu tun, daß deutsche
Technologie noch immer über ein großes
Ansehen in Ostasien verfügt?

Wiethoff: Sie haben recht, zwischen
„Kälte Richter“ und „Copeland Europe“
stand jahrzehntelang „DWM“ in der Ver-
dichterfertigung nicht nur in Deutschland
technologisch an der Spitze. Vergessen Sie
aber bitte nicht, daß der Einfluß der Co-
peland Corporation auf die Qualitätsent-
wicklung bei DWM nicht erst 1990 begann,
sondern schon in den frühen 60er Jahren.

DWM und Copeland hatten 1957 einen Li-
zenzvertrag über die Fertigung halbher-
metischer Verdichter geschlossen. „DWM
Copeland“ ist noch heute als Marke für
halbhermetische Verdichter in Deutsch-
land und in vielen anderen Ländern ein
Begriff. Der Erfolg von DWM in Asien hat
im wesentlichen zwei Gründe: Zum einen
die langjährigen Geschäftsbeziehungen
mit unseren Partnern in Asien und zum
zweiten die Tatsache, daß Asien traditio-
nell ein Großhändler- und Handwerker-
markt ist. Unsere deutschen Produkte sind
einfach besser geeignet für diese Kunden
als die amerikanischen Verdichter.

Copeland ist schon immer Weltführer
in Verdichtertechnologie für gewerbliche
Anwendungen gewesen und hierbei den-
ken Sie bitte insbesondere an die „Discus“-
Technologie für halbhermetische Verdich-
ter. Und die hat doch wohl die Erfolge des
„DWM-Semihermetiks“ maßgeblich ge-
prägt, – oder sehen Sie das anders?

Redaktion KK: Nein sicherlich nicht,
aber trotz aller „Globalisierung“ und
„Europäisierung“ ist es doch verständlich,
wenn man aus innerer Einstellung ver-
sucht ist, möglichst lange und intensiv an
nationaler Tradition und Fertigungsstruk-
turen festzuhalten. Hierzu nun die Frage:
Wie lange wird von Copeland noch in Ber-
lin gefertigt und ab wann nur noch in Wel-
kenraedt, Belgien?

Wiethoff: Nicht nur im Sinne Ihrer Fra-
ge kann ich Sie mit meiner Antwort beru-
higen: Der Fertigungsstandort Berlin wird
auch in Zukunft nicht aufgegeben, denn er
spielt bei der Produktion der von Ihnen an-
gesprochenen „Halbhermetiks“ auch in

Zukunft eine bedeutende Rolle. Ferti-
gungsschwerpunkte sind dort nach wie
vor die Semihermetiks in den Anschluß-
größen 0,5 PS bis 15 PS, und von Berlin
aus wird exportiert sogar bis in das von
Ihnen erwähnte Ostasien. Unsere Stück-
zahlen in Berlin wachsen seit einigen Jah-
ren stetig und wir haben unseren Ferti-
gungsablauf im Werk wesentlich verbes-
sert.
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Copeland-Werke in Europa

Standort Land Produkte

Cookstown Nordirland Scroll 1,5 bis 6 PS
Horizontaler Scroll 2 bis 6 PS

Thatcham England Verflüssigungssätze mit Semihermetiks
und Scrolls

Welkenraedt Belgien Semihermetiks Standard und Discus
20 bis 70 PS
Vollhermetiks 1,5 bis 15 PS
Scrolls 7,5 bis 15 PS

Aurich Deutschland Alco Temperatur- und Druckschalter

Berlin Deutschland Semihermetiks Standard und
Discus 0,5 bis 15 PS

Köln Deutschland Nobis Ventile

Waiblingen Deutschland Alco Elektronik

Kolin Tschechien Alco Thermo-Expansionsventile, 
Magnetventile, Verflüssigungssätze mit
Semihermetiks und Scrolls

Warschau Polen Verflüssigungssätze für Polen

Wiethoff zur Positionierung der „Halb-
hermetiks“: „Der Fertigungsstandort Berlin wird
auch in Zukunft nicht aufgegeben, denn er
spielt bei der Produktion der ,Halbhermetiks‘ –
0,5 bis 15 PS – auch in Zukunft eine bedeuten-
de Rolle. Unsere Stückzahlen in Berlin
wachsen von Jahr zu Jahr“

„

“
Was sicherlich auch mit zu dem in Ih-

rer Frage suggerierten falschen Eindruck
verleitet: Es war eine strategisch richtige
Entscheidung, das europäische Enginee-
ring von Copeland an einem Standort zu
bündeln. Und es war deshalb vor allem
zweckmäßig, für die europäische Verdich-
terentwicklung – ich betone dies aus-
drücklich – ein neues Zentrum dort zu
schaffen, wo sowohl der semihermetische
Hubkolben- als auch der Scroll-Verdichter
für Anwendungen der Klima- und Gewer-
bekälte gefertigt werden: Und das ist un-
sere hochtechnologisierte Fertigungsstätte
in Welkenraedt, in der Nähe von Aachen,
und damit dicht hinter der deutschen
Grenze in Belgien.

Ich kann für das Festhalten am Stand-
ort Berlin noch eine weitere Bestätigung
geben. Sehen Sie, ich bin als studierter In-
genieur der Elektrotechnik und Inhaber



eines Doktorgrads in Informatik vor nun-
mehr 15 Jahren als Geschäftsführer zur
damaligen „DWM Copeland“ gekommen.
Zuvor war ich sechzehn Jahre lang in
Führungspositionen in der Elektronikin-
dustrie in Europa und in den USA tätig.
Und als Geschäftsführer der Copeland Eu-
rope GmbH übe ich den Schwerpunkt mei-
ner Tätigkeit von Berlin aus – und so soll
es auch bleiben. Denn Berlin liegt nicht am
Rande, sondern mitten im Zentrum von
Europa.

Redaktion KK: Wenn die in St. Louis
beheimatete Konzernzentrale Emerson
Electric Co. für ihre fünf Marktfelder In-
dustrielle Automation, Fertigungs-Kon-
trolleinrichtungen, Heizung, Lüftung und
Klimatechnik, Elektronik und Telekom-
munikation sowie Geräte und Werkzeuge
einen weltweiten Konzernumsatz von 14,3
Mrd. US$ nennt, so wird über den Umsatz
der Copeland Corporation nichts bekannt.
Vielleicht kann man den Erfolg Ihrer Tätig-
keit in Europa aber in anderer Weise trans-
parent machen. Hierzu die Frage: Welchen
Stellenwert hat Copeland Europe inner-
halb der Corporation?

Wiethoff: Den Umsatz der weltweit
agierenden Copeland Corporation zu be-
ziffern, fällt tatsächlich schwer, denn um
diesen durch Ihre Leser richtig zu bewer-
ten, fehlt es doch an zu vielen Bezugsele-
menten. Dennoch möchte ich Ihrer Frage
nicht ausweichen und möchte deshalb fol-
genden Hinweis geben: „Copeland Euro-
pe“ ist eine von vier Divisionen, und wir
tragen ungefähr 20 % zum weltweiten Um-
satz bei.

Redaktion KK: Was denken Sie, aus
welchen Gründen Copeland zum Welt-
marktführer in Verdichtertechnologie ge-

Wiethoff: Copeland ist schon immer
Weltführer in Verdichtertechnologie für
gewerbliche Anwendungen gewesen. Seit
vielen Jahren ist Copeland – Sie haben es
ja schon in einer Frage zuvor angespro-
chen – bekannt für seine „Discus“-Tech-
nologie für halbhermetische Verdichter.
Seit mehr als 10 Jahren ist Copeland nun
auch führend mit der Scrolltechnologie.
Immerhin verkaufen wir mehr Scrollver-
dichter als alle anderen Hersteller zusam-
men. Ein Grund dafür ist sicherlich das
umfassende Produktprogramm für Kälte-
und Klima-Scrolls.

Zum zweiten Teil Ihrer Frage: Wir wer-
den unverändert stark in Scroll-Technolo-
gie und Fertigung investieren. Mehr als
300 Ingenieure arbeiten für uns in For-
schung und Entwicklung. Zur Zeit fertigen
wir Scrolls in 9 Werken, davon 4 Werke
außerhalb der USA. Für den von mir ver-
antworteten Bereich in einer Umsatzrela-
tion ausgedrückt, sind wir etwa um ein
Vielfaches größer als unser nächster eu-
ropäischer Mitbewerber. Und diesen Ab-
stand bauen wir weiter aus.

Redaktion KK: Wenn die Copeland
Corporation aus Anlaß der ASHRAE-Ex-
position AHR in Dallas in einer Presse-
verlautbarung angegeben hatte, weltweit
werden die Copeland-Erzeugnisse über
ein Netzwerk von 800 Großhändlern ver-
trieben, so läßt diese Aussage dennoch
aus Sicht der KK – und vor allem für
Deutschland gesehen – zwei Fragen offen.
Die erste Frage lautet, werden Scrollver-
dichter nicht fast ausschließlich in
Deutschland und Europa an Erstausrü-
ster, also Hersteller von kälte- und klima-
technischen Erzeugnissen, von Copeland
direkt vertrieben – und die Frage beant-
wortet sich hierin wohl schon von selbst

INTERVIEW

Hier ein Eindruck von der Fertigung in Nord-
irland sowie Informationen zum auftragsbezoge-
nenen Fertigungsprozeß

worden ist, als der er angesehen wird?
Und wie wird Copeland seine Marktfüh-
rerschaft in Zukunft sichern?



– und die zweite Frage lautet, gehen die
Erfolge des Scrolls nicht etwas zu Lasten
des Semihermetiks hier in Deutschland?
Zur Erklärung: Im Bereich von Gewerbe-
kälte und Supermarkt sieht man heute
weniger „Copeland“- als „DWM“-Halbher-
metiks früher?

Wiethoff: Nun, Ihre Frage ist sehr viel-
schichtig. Die Klima-Scrolls werden fast
ausschließlich nur von OEMs, also Geräte-
herstellern gekauft. Beim Kälte-Scroll
sieht das anders aus, hier verkaufen wir
ca. zwei Drittel über den Großhandel an
die Fachbetriebe. Ein Drittel ist Direkt-
verkauf an OEMs, mit zunehmender Ten-
denz. Mit einem Zuwachs von 20–30 % pro
Jahr verkaufen wir in Europa erheblich
mehr Kälte-Scrolls als unsere amerikani-
schen Kollegen.

Lassen Sie mich Ihre zweite Frage so
beantworten: Ich bin davon überzeugt,
daß wir am deutschen Markt gut positio-
niert sind, obgleich unsere Marktanteile in
anderen europäischen Ländern höher lie-
gen. Aber, unser Verkaufserfolg mit Kälte-
und Klima-Scrolls in Deutschland hat die
Arbeitsverluste im Bereich der halbher-
metischen Verdichter inzwischen ausge-
glichen.

Redaktion KK: Damit ist unsere zwei-
te Frage aber noch nicht schlüssig beant-
wortet. Woran liegt’s, daß man den Gla-
cier-Scroll, den haben Sie ja für Anwen-
dungen in der Gewerbekälte für den mitt-
leren und tieferen Temperaturbereich
speziell entwickelt, als Verflüssigersätze
oder als Komponenten in Verbundanlagen
weniger sieht als Hubkolben-Semiherme-
tiks und Schraubenverdichter des Wettbe-
werbs? Wie sehen Sie hier die Copeland
Europe-Strategie?

Wiethoff: Wir sehen dies ähnlich, wie
in Ihrer Frage angesprochen. Deutschland
ist nach wie vor einer unserer wichtigsten
Märkte. Wir wollen und werden deshalb
unsere Wettbewerbsfähigkeit bei halbher-
metischen Hubkolbenverdichtern verbes-
sern. Mit Kälte-Scrolls und damit ausgerü-
steten Verflüssigersätzen werden wir auch
weiterhin ein gutes Standbein haben. Käl-
te-Scrolls werden auch in Deutschland
eine wachsende Rolle spielen. Hier ein Bei-
spiel: Um der Verwendung von Scrollver-
dichtern in Supermärkten weiteren Schub
zu geben, werden wir den horizontalen
Scroll einführen. Baugleich dem vertika-

len Scroll kann dieser Verdichter aufgrund
seiner geringen Höhe direkt im Kühlmöbel
eingebaut werden. Fünf Typen mit inte-
grierter Ölpumpe der Baureihe „Glacier“
wird es vorerst hiervon geben, 2 bis 6 PS,
Kältemittel R 404A, die für den mittleren
und tieferen Verdampfungsbereich zwi-
schen 5 °C und –40 °C dann eingesetzt
werden können. Produktionsbeginn ab
ca. Juli dieses Jahres. Deutschland ist
nach wie vor einer unserer wichtigsten
Märkte. Schließlich wurde hier – und hier
kommen wir wieder zu Berlin – der Grund-
stein unseres Unternehmens gelegt. 

Redaktion KK: Welche Herausforde-
rungen sehen Sie für die europäischen Ver-
dichterhersteller und mit welcher Strate-
gie begegnen Sie diesen Herausforderun-
gen? Erläutern Sie doch bitte hierzu un-
seren Lesern Copeland’s strategische Aus-
richtung näher.

Wiethoff: Die Herausforderungen, die
natürlich gleichermaßen Chancen darstel-
len, sehen wir in der zunehmenden Glo-
balisierung und in den Zusammenschlüs-
sen unserer Kunden. Diese Tendenzen er-
leben wir sowohl im Handel als auch auf
der Geräteherstellerseite. Unsere Antwort
auf diese Entwicklungen: Gute Kundenbe-
treuung an jedem Ort der Erde mit über-
legenen Technologien, Qualität und Service.

Unsere Strategie besteht hierbei aus
drei Elementen: Kundenservice, herausra-
gende Technologie und Marktführer-
schaft. Copeland ist unwidersprochen
führend in der Verdichtertechnologie und
in der Marktabdeckung. Weltweit. Um
auch im Bereich des Kundenservice vorn
zu liegen, arbeiten wir an mehreren Pro-
grammen. Zwei sehr wichtige setzen wir
derzeit um: „eCommerce“ im Internet und
„Demand Flow Technology“. Hierzu eine
Erläuterung für Ihre Leser:

Internet ist die Zukunft von heute. Wir
können über unsere Webseite „www.eCo-
peland.com“ wesentlich besser unsere
Kunden bedienen, erreichen extrem kurze
Reaktionszeiten und informieren die Kun-
den echtzeit. Und das alles 24 Stunden am
Tag und in der Nacht. Wir sind davon über-
zeugt, daß e-commerce zum bedeutend-
sten Verkaufsweg wird, da immer mehr
Kunden das Internet benutzen. So weit wir
wissen, sind wir derzeit mit einer derarti-
gen Einrichtung der erste Komponenten-
hersteller innerhalb der europäischen Käl-
te- und Klimaindustrie.

Sprechen wir nun über unsere „Demand
Flow Technology“. Hierunter ist zu ver-
stehen: Durch die Einführung der Ferti-
gungsstrategie „Demand Flow Technolo-
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Wiethoff zur Marktentwicklung von
„Kälte-Scrolls“: „Um der Verwendung von
Scrollverdichtern in Supermärkten weiteren
Schub zu geben, werden wir den horizontalen
Scroll mit fünf Typen, 2 bis 6 PS,
einführen“

„
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Wiethoff zu Copelands „Demand
Flow Technology“ (DFT): „Hierdurch wurde die
Produktion im Werk Cookszown revolutioniert.
DFT reagiert kurzfristig auf den Kundenbedarf.
Hier wird nur auftragsbezogen gearbeitet, die
Aufträge werden stündlich nach Prioritäten
neu geordnet“

„

“



gy“ wurde die Produktion im Werk Cooks-
town revolutioniert. DFT reagiert kurz-
fristig auf den Kundenbedarf. Die Ver-
dichter werden wie in allen Copeland-Wer-
ken zwar auftragsbezogen gebaut, jedoch
werden in Cookstown die Aufträge stünd-
lich nach Prioritäten neu geordnet. Das er-
fordert große Flexibilität der Mitarbeiter
und kontinuierliches Feedback über den
gesamten Betriebsablauf. Dies wird durch
Trainingsmaßnahmen und eine speziell
entwickelte Software unterstützt. Fortlau-
fende Informationsauswertung über Auf-
tragseingang, Materialfluß und fertigge-
stellte Produkte sind der Kern dieser Me-
thode. Das Ziel dieser Aktivitäten ist
schließlich nur eines: Kürzeste Lieferzei-
ten plus 100%ige Liefertreue.

Redaktion KK: Eigentlich sind wir mit
unserem Gespräch am Ende. Wesentliches
aus Sicht von Copeland wurde gesagt und
mit Ihren Antworten sicherlich auch bei

unseren Lesern ein wenig mehr Verständ-
nis erzielt. Haben wir dennoch etwas un-
erwähnt gelassen?

Wiethoff: Bei uns gibt es eigentlich
nichts Spektakuläres. Wir werden uns
kontinuierlich in allen angesprochenen
Bereichen verbessern, wie wir es in der
Vergangenheit bewiesen haben. Wir haben
niemals in unseren Leistungen nachgelas-
sen. Vielleicht kam in diesem Zusammen-
hang die Bedeutung der Scroll-Technolo-
gie in unserem Gespräch etwas zu kurz. Es
gibt heutzutage kaum eine Geräteent-
wicklung im Klimabereich, die nicht den
Scroll (2–15 PS) verwendet. Im Bereich
der Kälte sehen wir eine ähnliche Ent-
wicklungstendenz, wenn auch weniger
rasant. Die Technologie des Kälte-Scrolls
befindet sich noch ziemlich am Anfang, sie
ist ja erst einige Jahre jung. Schon heute
braucht der Kälte-Scroll keinen Vergleich
zu scheuen, und wir arbeiten an wesent-
lichen Verbesserungen, die demnächst

umgesetzt werden. Doch bei dem ganzen
Fokus auf Scroll dürfen wir nicht verges-
sen, daß wir der weltweit größte Herstel-
ler von halbhermetischen Verdichtern
sind. Und wir werden das fortführen.

Redaktion KK: Herr Dr. Wiethoff, wir
bedanken uns für das aufschlußreiche Ge-
spräch, das wir am nordirischen Standort
Cookstown mit Ihnen führten. Ein euro-
päisches Werk von Copeland, das in den
drei Jahren seit Fertigungsbeginn schon
eine sehr hohe Produktivität erreicht hat
und das schon jetzt, wie wir hier erfahren
konnten, an seine Kapazitätsgrenzen stößt.
Dies scheint die bisherige Fertigungs-Phi-
losophie und -Strategie von Copeland als
für die Zukunft richtungsweisend zu be-
stätigen. ❏

Das Gespräch mit Dr. Egon Wiethoff, President Copeland
Europe und Geschäftsführer der Firma Copeland GmbH
(Berlin), führte für die KK-Redaktion Peter Weissenborn
am 17. April im Werk Cookstown in Nordirland.
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