FIRMEN & MARKTE

Wir machen den Privatmarkt klimareif

Werner Rolles im Fachgesprach mit der KK

LKaum zu glauben, aber Daikin
weiB3: Privates Wunsch-Klima
schon ab 1,35 DM pro Tag“.
Mit dieser Aussage als Betriebs-
kostenbeispiel, das sich bei

ca. 900 Watt Leistungsaufnahme,
6 Stunden Sommerbetrieb

und einem Strompreis von

DM 0,25/kWh errechnet, warb
die Daikin Airconditioning
Germany GmbH im vergangenen
Jahr flachendeckend und
versuchte mit seiner Klimobil-
Werbeaktion den Privatkunden
zur ErschlieBung dieses Klima-
marktes in einer Gemein-
schaftsaktion mit 11 Kalte-
Klima-Fachbetrieben bundesweit
Zielgerecht zu umwerben.

Was ist dabei herausgekommen,
dazu Fragen der KK an Klimobil-
Ideengeber Werner Rolles.

Redaktion KK: Kiirzlich sprach ein
Verbandsvertreter auf einer regionalen
Veranstaltung im  siidwestdeutschen
Raum vom falschen Weg, dem Kélteanla-
genbauer den privaten Heizungswirme-
pumpen-Markt schmackhaft machen zu
wollen oder in dieser Sache mit anderen
Gewerken zu kooperieren. Kann eine der-
artige Warnung auch fiir den Einstieg des
Kilteanlagenbauers in den Privat-Klima-
markt gelten?
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Wollen den Privatklimamarkt sukzessive fiir
das Kélteanlagenbauerhandwerk erschlielen

(v. r.): Petra Broch (Marketingkoordination),
Werner Rolles (Geschéftsfiihrer Daikin Aircondi-
tioning Germany GmbH) und Jirgen Mutschall
(neuer Leiter Vertrieb)

Rolles: Es gibt im Moment nur ein
Gewerk, das den Klima-Privatmarkt er-
schlieflen kann. Das ist das Gewerk des
Kilteanlagenbauers. Jeder, der hier ein-
steigt, auch andere Gewerke, muf} sich
dariiber im klaren sein, daf}, wenn der
Klimamarkt aufbricht, wovon ich fest
uberzeugt bin, dann auch andere Ge-
werke automatisch dazu kommen werden.
Man kann sich spiter sicherlich damit
anfreunden, mit anderen Gewerken zu
kooperieren. Aber im Moment kann es
nur der Kélteanlagenbauer.

Das Gesprach mit Dipl-Ing. Werner Rolles, Geschifts-
fithrer der Daikin Airconditioning Germany GmbH, fiihrte
fiir die KK-Redaktion Peter Weissenborn am 20. Mérz 2002
in Unterhaching.

Ich wiirde auch keine Parallele zum
Heizungswarmemarkt ziehen. Dieser
Markt ist in der Tat riesengrofs und kann
nur von Gewerken maf3geblich beeinfluft
und bearbeitet werden, die eine entspre-
chende Grofienordnung haben. Man mufd
sich hierbei vorstellen, daf? in Deutschland
jahrlich etwa 900 000 Heizkessel installiert
werden. Wenn man dann einmal davon
ausgeht, 5 Prozent davon koénnten Hei-
zungswirmepumpen sein, dann wéiren
dies als Stiickzahl betrachtet immerhin
ca. 45 000 Einheiten, die im Jahr verkauft
werden konnten. Dies wire durch das
Kilteanlagenbauerhandwerk alleine gar
nicht zu verkraften. Bei Klimaanlagen im
Privatsektor haben wir es sicherlich in
den niachsten paar Jahren mit keinen paar
tausend Klimaanlagen zu tun, dagegen
mit Stiickzahlen, die durchaus durch das
Kéltehandwerk zu bewéltigen wiren.

Redaktion KK: Nun waren Sie ja mit
Threr Konzeption des ,Klimobil“ ein wirk-
licher Pionier mit Aufbruchsgeist und Ver-
antwortung, um vorausschauende Kilte-
Klima-Fachbetriebe aus der falschen
»Weifde-Ware-lohnt-sich-nicht-Resignation®
herauszureiffen. Sie sind mit der Schaf-
fung Ihres rollenden ,Klimobils®, fiir das
die sonst {iibliche Bezeichnung ,Road-
show* fast eine Herabsetzung darstellt,
denn Klimobil stellt sich in seiner
Konzeption vielfiltig offen dar, in eine
gewaltige finanzielle Vorlage getreten, die
ja auch alle notwendigen werblichen
Randparameter mit einschlief3t. KK hat
in seiner Oktober-Ausgabe 2001 {iber
die Aktion in Hamburg unter dem Titel
,Klimobil“ — Klimatechnik in einem ande-
ren Ambiente“ ausfiihrlich berichtet. Herr
Rolles, Hand aufs Herz: Hat sich diese
bundesweite Aktion gelohnt, wer hat sich
hieran aktiv beteiligt und wer hat nur
passiv auf Ergebnisse gewartet? Kurzum,
wie sieht Thr bisheriger Saldo aus vor dem
Start in die kommende Saison?
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World air conditioning market, 2001

Total: 535 billion
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Der Weltklimamarkt im Jahr 2001, entnommen einer Studie von BSRIA (UK) in Partnerschaft mit JARN (Japan)

Rolles: Zunichst haben wir, bevor wir
iiberhaupt gestartet sind, in einer aufwen-
digen Marktuntersuchung, durchgefiihrt
durch die GFK, in dem besagten Kunden-
kreis deren Meinung, die Bereitwilligkeit
der potentiellen Kunden ,pro Klima“
untersuchen lassen. Diese Zahlen, aus
denen wir sicherlich noch die eine oder
andere Zahl prazisieren werden, zeigen,
daRl es hier einen Bedarf gibt. Mit diesen
Zahlen innerlich bestirkt haben wir aus
unserem Kundenkreis 11 qualifizierte
Kaltefachbetriebe angesprochen, haben
ihnen eine Zusammenarbeit angeboten,
haben mit diesen Kiltebetrieben Ver-
triebsseminare gemacht, haben Argumen-
tationstechniken geiibt, haben mit diesen
11 Firmen eine Werbestrategie bespro-
chen und durchgefiihrt im Umfeld des
Trucks vorher, wie auch nachher, — und
sind dann mit dem Klimobil gestartet.

Mit diesen 11 Kéaltefachbetrieben, man
glaubt es kaum, entgegen der iiblichen
Aussagen waren es gute Verkaufer, sind
wir gestartet und es hat sehr, sehr schéne
Verkaufsergebnisse gegeben. Und was wir
jetzt sehen, was auch der Zweck war, es
tritt allmihlich ein Schneeballsystem in
Kraft. Das heif3t zunichst wihrend der

Truck-Woche, die Firmen haben also den
Truck immer eine Woche lang bekommen,
das Umfeld wurde dazu werblich durch
Zeitungen aufbereitet, schon in dieser
Woche sind Geschifte tatsdchlich auch
abgeschlossen worden. Ubrigens nicht nur
von Privatleuten, es sind auch kommer-
zielle Interessenten in den Truck gekom-
men. Und nach einigen Geschiften, die
direkt oder im Umfeld des Trucks getitigt
wurden, haben die Firmen weitere Aktivi-
taten gestartet und kommen jetzt immer
mehr zu Auftrdgen. Also nicht nur
wahrend der Truckwoche, sondern auch
im nachhinein.

Sicherlich, der Handwerker geht nicht
wie ein aalglatter Verkéufer, wie man es
gewohnt ist, an das Metier heran. Aber
er ist ein Fachmann, der auch anspruchs-
volle Kunden aus dem Privatsektor, die
sprechen wir ja in erster Linie an, sehr gut
zu nehmen, sehr gut zu iiberzeugen weif3,
vor allem mit seiner anschlieRenden fach-
lichen Arbeit eine gute fachliche Leistung
erbringt. Das wiederum ruft dann den
Schneeballeffekt hervor, weil der zufrie-
dene Kunde weiterhin in seinem Bekann-
tenkreis dariiber spricht, und dadurch die
Kilte-Klima-Fachfirmen immer mehr ins
Gesprich bringt.

Redaktion KK: Lassen Sie uns doch
zunichst einmal die Voraussetzungen
klaren. Wie sieht iiberhaupt die (Klima)-
Marktsituation in Deutschland aus, kann
man hierbei einen Vergleich mit den
Erfahrungen in anderen Lindern heran-
ziehen? Und dazu die weitere Frage, weif3
der private Hiuslebesitzer die Vorziige
einer Klimaanlage ausreichend zu schét-
zen, oder unterliegt er mehr dem alther-
gebrachten Vorurteil, Klimagerite machen
krank und das gesilindeste Klima ist ein
offenes Fenster?

Rolles: Zunichst zum Markt. Der
deutsche Klimaanlagenmarkt ist absolut
unterentwickelt. Deutschland hat im
europdischen Markt ein Bruttoinland-
produkt von 24 Prozent. 24 Prozent des
Bruttoinlandsprodukts (BIP), europiisch
gesehen, kommen aus Deutschland, und
der Marktanteil von Klimageriten darin ist
7 Prozent vom europiischen Klimamarkt!
Im Vergleich dazu zum Beispiel Frank-
reich mit einem BIP von 16 Prozent und
Klimaanlagen 17 Prozent. Oder ganz
extrem, um mal zu sehen, wie die Zusam-
menhinge sind, in Spanien mit einem

|
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Verlockend, aber nicht zu viel versprochen: Daikin-Werbeaktion ,,Klimobil” zur ErschlieBung des Privatmarkts, hier am 17. August 2001
Jungfernstieg/Ballindamm in Hamburg, oder auch ,,Klimatechnik in einem anderen Ambiente®, wie KK in Ausgabe 10/2001 ihren Report (iberschrieb

Teilergebnis einer mal ansehen, wie werden Klimaanlagen in
Marktanalyse von Spanien, Italien, Belgien, Frankreich, vor
GFK, das Eldorado allem auch in Zypern verkauft. Einfach
fiir Splitklimageréte deshalb, weil wir uns selbst einen

findet man in Zypern  {Tperblick verschaffen wollten, wie liuft
es im Ausland. Aber gleichzeitig haben wir
gesagt, wir nehmen die Kiltefachbetriebe
mit, die sollten sich das einfach mal an-
sehen, wie das Klimageschaft im Ausland
lauft. Und dabei haben wir ganz interes-
sante Entwicklungen feststellen konnen.
Hierzu trifft die Folie iiber den Klima-
gerdtemarkt in Europa einige treffliche
Aussagen.

Redaktion KK: Gibt es denn iiber-
haupt Zahlen iiber den deutschen Klima-
privatmarkt?

Bruttoinlandprodukt von 7 Prozent be-
tragt der Marktanteil von Klimageriten/
-anlagen 15 Prozent. Oder, man kann auch
Italien nehmen, BIP = 15 %, Marktanteil
Klimagerite/-anlagen 19 %! Man sieht
an diesen Zahlen im Vergleich den Markt
Klimatechnik sehr unterschiedlich. Aber
mit 24 Prozent Bruttoinlandsprodukt,
Europabezogen, und davon 7 Prozent
Klimamarkt, das ist absolut unterent-
wickelt.

Wir haben im Vorfeld unserer Klimobil-
Aktion im Jahr 2001 in den wichtigsten
Lindern Europas uns die Vertriebssyste-
me angesehen und haben auch die spéte-
ren Firmen, die an der Klimobil-Aktion
teilgenommen haben, mit ins Ausland
genommen. Sie sollten sich also einfach

Wie verkauft man
Klimagerate im Privat-
markt. Werner Rolles:
,Sicherlich, der Hand-
werker geht nicht

wie ein aalglatter Ver-
kdufer an das Metier
heran. Aber er ist

ein Fachmann, der
auch anspruchsvolle
Kunden aus dem
Privatmarkt iiber-
zeugen kann*

—
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Der Klimageratemarkt in Europa
+ Klimamarkt je Land (1996)

Spanien; MA = 15%|
BIP = T%

andoere: MA
BIP

Germany: MA = 7%
BIF = 24%

BIF

Klimamarkt —_— , LIk

Je Land BIP = 13%

Frankrelch: MA = 17%
BIP =16% |

Malien: MA = 19%
BIP = 15%

AufschluB3 iiber die Verteilung des Klimamarkts (MA) in Europa, und dies ins Verhéltnis gesetzt
mit dem jeweiligen Bruttoinlandprodukt (BIP) bestimmter Léander, gibt diese anschauliche Grafik
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MA = 14% |

Rolles: Vorsichtige Schitzungen gehen
von ca. 50 000 fest installierten Geraten
aus. Und ca. 55000 mobilen Klima-
geraten. Wenn man jetzt versucht, einmal
ein Marktpotential abzugreifen, kommt
man vielleicht zu einer Grof3enordnung
und zu einem aktuellen Klimamarkt
fir fest installierte Anlagen in der
Grofdenordnung von zur Zeit ca. 150 000
Geraten. Das mag im Vergleich zu anderen
Gewerken — und hier vielleicht zum
Beispiel bei Heizkesseln — sehr wenig
sein, aber 150000 Klimaeinheiten, das
ist etwa eine 3-Jahres-Stiickabsatzzahl
von Splitgeraten in Deutschland. Das
bedeutet, der deutsche Klimaprivat-
markt ist dreimal so grofR als das, was
im Jahr in ganz Deutschland installiert
wird!

Redaktion KK: Was sagt denn nun
die ,Branche“? Was gibt es fiir Vorschlige
in Wort und Schrift — und wer von den
Vordenkern tut wirklich etwas fiir den
Vollzug?

—
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Werner Rolles erldutert einen wesentlichen
Teil der Studie: ,,24 Prozent des Bruttoinland-
produktes, europdisch gesehen, kommen
aus Deutschland, aber der Marktanteil von
Klimageréten betrdgt nur 7 Prozent”

Rolles: Es gibt die Aussage des Wett-
bewerbs, der Truck sei wahrscheinlich die
einzige richtige Moglichkeit, den Privat-
markt zu erschliefen. Es gab natiirlich
auch Firmen, die ungliicklich waren, daf3
sie nicht bei den ersten Aktionen dabei
waren bzw. mitmachen durften. Unsere
Aktion war nicht bewuf3t auf eine be-
stimmte Anzahl oder eine bestimmte
Art von Kiltefirmen bezogen gewesen,
sondern, um unsere Klimobil-Aktion wirk-
lich als Testfall zu fahren, mufdten wir nur
einen kleinen Kreis von Firmen nehmen,
um Erfahrungen zu sammeln. Denn die
Leute mufdten geschult werden, damit wir
wirklich wufdten, daff die Leute auch
dahinter stehen. Sind voll dabei, wenn es
um die praktische Umsetzung geht.

An den Markt gebe ich den vielleicht
etwas unverstindlichen Tip, aber ich
wiirde mich freuen, wenn demnéichst
durch Deutschland 10 Klimobile, also auch
vom Wettbewerb, fahren konnen. Denn
das wiirde dem Markt mehr helfen, als
eine Preissenkungsaktion, die den Markt
nicht grof3er macht. Sondern nur die
Marge reduziert und kein Geld mehr fiir
die Marktbearbeitung iibrig 143t. Das
ist das Problem, was wir in Deutschland
haben.

—
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Redaktion KK: In welcher Weise
sollte nun der Kilte-Klima-Fachmann -
und mit wem — eine Partnerschaft ein-
gehen? Nicht alle Hersteller/Héndler ver-
fiigen tiber ein ,Klimobil“. Und ohne einen
Gleichschritt (phonetisch auch Gleich-
klang) der Branche droht doch Ihre
Initiative irgendwann auf Grund zu laufen?
Wir erleben das ja gerade im Zusammen-
hang mit dem Thema ,Wirmepumpen-
Anlagen fiir die Wohnraumbeheizung
durch Kéltemittel-Direktexpansion®. Jeder
weifd alles, machen tut's keiner. Womit
1aRt sich die Schere 6ffnen?

Werner Rolles, Daikins KlimaboB in Deutsch-
land: ,,Ich wiirde mich freuen, wenn demndachst
in Deutschland 10 Klimobile, also auch vom
Wettbewerb, fahren kénnen*

Rolles: Den Markt rein iiber Werbe-,
Marketingmafinahmen fiir Klimaanlagen
im Privatmarkt zu er6ffnen, wiirde Millio-
nen kosten! Die kann kein einzelner
Klimahersteller aufbringen und auch die
Verbiande werden das nicht schaffen kon-
nen oder wollen. Wir konnen nur fiir uns
eine Aktion starten, wie Klimamobil, in
enger Kooperation mit dem Kiltefach-
mann, um uns einen Markt aufzubauen.
Mit dem Hinweis, das sollen mehrere tun,
denn der Markt wird durch viele kleine
Anstof3e schneller wach.

R e

Werner Rolles macht Mut: ,Am Anfang stand
die Idee. Aber dann folgte die Initiative. Nicht
jammern, anfassen! Auch ausprobieren, lernen!
Riickschliisse ziehen! So gehen wir von der
Daikin Airconditioning Germany GmbH in das
Jahr 2002

Redaktion KK: Also, lassen wir's
nun gemeinsam auf den Punkt bringen:
Was sind die Instrumente, die fiir die
ErschlieRung des (Klima)Privatmarktes
notwendige Voraussetzungen sind, wer ist
Thr idealer Partner, — und wie wollen Sie
gemeinsam vorgehen, um dem Negativ-
saldo ,auRer Spesen nichts gewesen“
schon im Vorfeld der Klima-Saison keinen
Nahrboden zu geben?

Rolles: Wir machen den Privatmarkt
klimareif. Am Anfang stand die Idee. Aber
dann folgte die Initiative. Nicht jammern,
anfassen! Auch ausprobieren, lernen!
Riickschliisse ziehen! Und so gehen wir
von der Daikin Airconditioning Germany
GmbH in das Jahr 2002. Was wir brauchen,
ist eine enge Partnerschaft mit Firmen, die
bereit sind, hier mit uns gemeinsam die-
sen Markt aufzubereiten. Und was wir
auch brauchen, einen gesunden Wettbe-
werb, der dhnliche Initiativen entwickelt
und mit am Markt arbeitet!

Redaktion KK: Wir bedanken uns fiir
das Gespriach mit Thnen und hoffen, da
Thre selbst ergriffene Initiative und die
hierbei gewonnenen Erfahrungen der
iibrigen Branche doch einige Anstof3e
zum eigenen Handeln vermittelt. a



