
Seit nunmehr 3 Jahren ist die
Polenz GmbH, Norderstedt, mit
einem eigenen Auftritt im Inter-
net präsent. Damit ist die Lehr-
zeit vorbei, die von dem Anbie-
ter klimatechnischer Produkte
auch genutzt wurde, um die 
eigenen Seiten komplett zu
überarbeiten. Das Ergebnis
unter www.polenz.de zeigt eine
große Transparenz des Unter-
nehmens für seine Kunden und
ebenso auch die Kunden der
Kunden. Welche Strategie sich
dahinter verbirgt und welche 
Bedeutung das Internet generell
für die Kälte- und Klimabranche
hat bzw. haben wird, erläuterte
u. a. Polenz-Geschäftsführer 
Ulrich Thaufelder.

Niemand kann genau sagen, wie groß der
derzeitige Anteil der im Internet vertrete-
nen Beteiligten aus der Kälte- und Kli-
mabranche ist, sei es mit einem eigenen
Auftritt oder auch in Verbindung mit dem
eines anderen Unternehmens. Komponen-
tenhersteller, Großhändler, Planer, Archi-
tekten wie auch der Anlagenbau zieht es
in das Netz der Netze mit sehr unter-
schiedlichen Ideen, die Gestaltung und
den Inhalt ihrer Seiten betreffend. Inso-
fern ist es auch unmöglich, herauszustel-
len, wer den besten Auftritt kreiert hat,
handelt es sich dabei doch um eine sehr
subjektive Angelegenheit, die letztendlich
im Auge des Betrachters liegt.

Ein transparentes Konzept
Aus diesen Gründen handelt es sich bei
der Vorstellung des Polenz-Auftritts auch
um keine Bewertung, ob die neuen Seiten
gut oder vielleicht sogar besser als ande-
re sind. Es geht vielmehr darum, einmal
etwas näher zu beleuchten, welches Kon-
zept hinter der Visualisierung eines Un-
ternehmens im Internet stecken kann. Im
Falle von Polenz stand eine Aussage klar

im Mittelpunkt aller Bemühungen: „Ver-
kaufen in Partnerschaft“. Das Ziel war es,
eine möglichst große Transparenz zu
schaffen, um für jeden, der sich mit Polenz
befaßt, jede mögliche Information hin-
sichtlich Personen, Produkten oder der
Technik zu bieten. Hierzu gab Ulrich Thau-
felder, Geschäftsführer bei Polenz, auf die
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Frage nach dem Konzept sowie der er-
hofften Wirkung hinsichtlich des überar-
beiteten Internet-Auftritts, der KK-Redak-
tion die folgende Antwort: 

„In der Zeit unseres ersten Internet-Auf-
tritts haben wir beobachtet, wo die Inter-
essen der virtuellen Besucher liegen. Die
neue Website geht darauf ein – und noch
weiter. Natürlich informiert sie den Nut-
zer über Polenz. Das betrifft das Unter-
nehmen und seine Geschichte, insbeson-
dere jedoch die breite Produktpalette und
den Service. Sie tritt darüber hinaus aktiv
in den Dialog mit dem Nutzer ein. Dazu
muß eine optimale Kommunikation zwi-
schen Polenz und seinen Kunden, aber
auch mit den Kunden der Kunden sicher-
gestellt werden. Das bedeutet, daß neben
den technischen Informationen einiges
mehr vermittelt werden muß, wie:

● Klimatechnik zum Anfassen,
● Vertrauen, denn es stehen Menschen

dahinter,
● Transparenz durch das Unternehmen

sowie
● das Angebot zur Kommunikation auf

allen Ebenen intern zwischen Polenz
und den Kälte-Klimafachbetrieben so-
wie extern, also direkt zwischen diesen
und ihren Kunden. 

Außerdem wird die neue Internetplatt-
form ein Forum für Polenz-Partner. Wich-
tig ist, daß unsere Internet-Aktivitäten
keine Konkurrenz zu unseren Vertriebs-
partnern ist, sondern eine Unterstützung
darstellt.“

Konkret bedeutet dies, daß alle Mitar-
beiter von Polenz persönlich und direkt im
Internet vorgestellt bzw. über dieses auch
erreichbar sein werden. Bezüglich der Pro-
dukte heißt dies, daß nicht nur Datenblät-
ter, technische Informationen oder An-
wendungsmöglichkeiten, sondern auch
die Preise öffentlich sein werden. Dies
stellt durchaus eine Innovation dar, denn
Preise sind (wenn überhaupt) über das In-
ternet bislang meist nur in einem ge-
schlossenen Benutzer-Forum abrufbar,
das mit einem Paßwort geschützt ist. 

Außerdem kann jeder Partner auf den
Polenz-Seiten einen eigenständigen klei-
nen Internetauftritt gestalten lassen, so-
fern er selbst noch keinen hat. Dieser ist
nach außen hin komplett eigenständig,
was auch die individuellen Angaben über
den Partner betrifft, jedoch greifen die hin-
terlegten Informationen über Produkte,
Preise, Software, usw. auf die permanent
gepflegte, Polenz-eigene Datenbank zu-
rück, die somit immer auf dem aktuellen
Stand ist.

Warenwirtschaft online
In einem weiteren Schritt plant Thaufel-
der, ein echtes Warenwirtschaftssystem
über das Internet anzubieten. Damit wür-
de jeder Kunde sein komplettes Auftrags-
wesen online abwickeln können (Anfra-
gen und Bestellungen sind bereits mög-
lich), er hat zu jeder Zeit die Information
über die Verfügbarkeit von Polenz-Pro-
dukten und ist Tag und Nacht darüber in-
formiert, wo sich seine Bestellung augen-
blicklich befindet. Ein vergleichbarer Ser-
vice, wie er vor einiger Zeit durch den
Paketdistributor UPS mit seinem Sen-
dungsverfolgungssystem von sich Reden
machte und laut UPS einen großen An-
klang gefunden hat. 

Da es sich dabei aber um einen näch-
sten Schritt handelt, wollte die KK-Redak-
tion von Thaufelder wissen, welche Be-
deutung seiner Ansicht nach das Internet
zum jetzigen Zeitpunkt für Polenz, bzw. für
die Kälte-/Klimabranche hat und wohin die
Zukunft führen könnte. 

„Aus objektiver Sicht“, so Thaufelder,
„hat das Internet heute nur geringe Be-
deutung für unsere Branche. Viele Her-
steller und deren Vertriebsorganisationen
nutzen die Chancen, die das Internet bie-
tet (wenn überhaupt), zu wenig. Das be-
trifft in erster Linie die Information über
all das, was Klimatechnik heute leisten
kann. Meines Erachtens muß der ganze
Themenkomplex beim Endkunden noch
viel stärker ins Bewußtsein rücken bzw.
gerückt werden. Da hilft uns die Automo-
bilindustrie mit der serienmäßigen Instal-
lation von Klimaanlagen in Neuwagen
nicht unerheblich. 

Neben den Produktinformationen werden zukünftig auch die jeweiligen Preise über das Internet 
veröffentlicht
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Das Internet macht 
Klimatechnik öffentlich
Ich persönlich wünsche mir aber, daß
auch die Raumklima-Leute sich stärker zu
Wort melden. Und in diesen Wunsch
schließe ich auch und ganz besonders die
Fachverbände mit ein, denen hier unter-
nehmensübergreifend eine neutrale, ver-
braucherorientierte Informationspolitik
gut zu Gesicht stünde. Noch sind viele Vor-
urteile hinsichtlich der Umweltfreundlich-
keit und des Energieverbrauchs abzubau-
en. Aber auch die bloße Tatsache, daß Kli-
mageräte nicht nur für Kühlung sorgen,
sondern viel mehr für das Raumklima tun,
muß kommuniziert werden. Ich hoffe, daß
analog zu der stärker werdenden Nutzung
und Akzeptanz des Internets beim Ver-
braucher das Bewußtsein unserer Bran-

che für dieses Medium und seine Mög-
lichkeiten steigt. Das sehe ich als Heraus-
forderung für alle Beteiligten, ganz gleich
ob Hersteller, Handel oder Verbände.“

Und was ist mit dem
„Commerce“?
Daß nicht nur Polenz, sondern auch viele
weitere Branchenunternehmen überhaupt
den Schritt ins Internet gemacht haben,
hat nicht zuletzt den einfachen Grund, daß
dadurch ein Zusatznutzen geschaffen wer-
den soll, um in irgend einer Weise auch
Profit daraus zu schlagen. Hierfür gibt es
einige Beispiele, wo tatsächlich mit dem
Internet Geld verdient wird, bei denen es
sich allerdings um einen verschwindenden
Anteil aller kommerziellen Internet-Auf-
tritte weltweit handelt. Welche Vorstel-
lungen bei Polenz zu diesem Thema exi-
stieren, beantwortete Ulrich Thaufelder
der KK-Redaktion in seinem abschließen-
den Statement: 

„Ich denke, man sollte unterscheiden
zwischen e-Commerce und e-Business.
e-Commerce ist dort denkbar, wo es sich
um standardisierte Produkte handelt, die
ohne zusätzliche Erklärung oder Beratung

praktisch überall gehandelt werden kön-
nen. Wir kennen das beispielsweise aus
dem Bereich des Online-Buchhandels.
Und wir wissen auch, wie schwierig das
Geschäft dort ist. Schwarze Zahlen wer-
den auch auf Sicht nicht allzu viele ge-
schrieben.

e-Commerce oder e-Business?
In der Kälte- und Klimatechnik bewegen
wir uns in einem anderen Markt, in dem
wir die meisten unserer Produkte erklären
müssen. Dazu braucht es Menschen und
den persönlichen Kontakt via Telefon oder
Besuch. Unsere Aktivitäten im Internet
würde ich als e-Business bezeichnen, also
als begleitende oder unterstützende Maß-
nahmen. Sie haben nicht in erster Linie
das Ziel, zu verkaufen, sondern zu infor-
mieren. Ein Zusatznutzen, der unseren
Kunden rund um die Uhr zur Verfügung
steht.

Das schließt natürlich nicht aus, daß es
steckerfertige Klimageräte irgendwann
auch in einem Online-Shop zu kaufen ge-
ben wird. Wer das tut und in welchem Um-
fang, das bleibt abzuwarten. Ich bin sicher,
daß dazu neben vielen technischen Fragen
zur Abwicklung auch die generelle Ein-
stellung zu diesem Medium noch wachsen
muß. Und dazu wollen wir als Vertriebs-
partner einerseits und als Service- und
Dienstleistungsunternehmen andererseits
gern unseren aktiven Beitrag leisten.“

A. F.

Im linken Rollfenster dieser Seite ist zu erkennen, daß alle Abteilungen bei Polenz zukünftig direkt
zu erreichen sind – das fast schon gläserne Unternehmen
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