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Besuch der Europazentrale in Epinal Golbey

Trane geht in die Offensive

Der 11. September 2001 hatte
auch negativen Einflu} auf das
Geschéft des im Klima- und
Liftungsgeschaft weltweit tatigen
amerikanischen Unternehmens
Trane. Um die gesteckten Um-
satzziele wieder zu erreichen,
geht Trane seit einiger Zeit stér-
ker in die Offensive, durch ein
verstarktes Marketing, interne
Programme oder auch Verande-
rungen der finanziellen Struk-
turen. Was genau damit verbun-
den ist und wie sich die Situation
in Deutschland darstellt, erfuhr
die KK-Redaktion wéhrend eines
Besuchs der Europazentrale im
franzosischen Epinal Golbey und
im anschliefenden Gesprach mit
dem Geschéftsflihrer der Trane
Deutschland GmbH, Dr. Rainer
Jakobs.

Erstarrt blickte die ganze Welt am 11. Sep-
tember 2001 auf New York, als durch
einen beispiellosen Akt des Terrorismus
mit dem World Trade Center eines der
bedeutendsten Symbole weltweiter Wirt-
schaftskraft in sich zusammensturzte. Die
wirtschaftlichen Folgen aus dieser unvor-
hersehbaren Katastrophe sowie aber auch
anhaltende konjunkturelle Schwéachen
sind die wesentlichen Grinde, weshalb
der nach eigenen Angaben weltweit grof3-
te Hersteller angewandter Klimasysteme
Trane im vergangenen Jahr erstmals seit
vielen Jahren einen Ruckgang seines Un-
ternehmensumsatzes verzeichnen mufite.
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Seit 1984 z&hlt Trane zur American
Standard Group (Turnover 2001: knapp
7,5 Mrd. US$) und stellt vor Ideal Standard
(Sanitar) und Wabco (Automotive) mit
4,7 Mrd. US$ Umsatz 2001den grofiten
Tatigkeitsbereich der Gruppe dar. Im
Jahr 2013 wird das Unternehmen seinen
100sten Geburtstag feiern, um dann gewif3
auch Rickschau halten, als namlich 1913
der Norweger James Trane und sein Sohn
Reuben im amerikanischen La Crosse
(Wisconsin) das Unternehmen griindeten.
Heute arbeiten Uber 25000 Beschaftigte
flr Trane, das mittlerweile 28 Fertigungs-
statten auf der ganzen Welt unterhalt. Drei
davon befinden sich in Europa, wobei die
eigentliche Europazentrale bereits 1958 im
franzdsischen Epinal Golbey gegriindet
wurde. Es folgten zwei weitere Werke,
eines in Charmes (ebenfalls Frankreich)
sowie ein weiteres in Colchester (Grof3-
britannien), in dem heute Luftungszen-
tralklimagerate gefertigt werden.

Carlo Hendricks, seit
3 Jahren Président
des Trane-Europa-
geschéfts, hiefl im
Rahmen einer Marke-
tingoffensive Journali-
sten aus ganz Europa
zur Besichtigung der
beiden franzdsischen
Fertigungsstétten in
Golbey und Charmes
willkommen

Ein Blick Uber den Rhein

Wahrend eines Journalistenbesuchs in
Epinal hatte die KK-Redaktion die Gele-
genheit, sich einmal einen eigenen Ein-
druck von den beiden franzdsischen Pro-
duktionsstatten zu machen. Zuvor aber
gaben Carlo Hendrickx, Préasident des
Europageschéfts, Pierre Cazal, Marke-
tingleiter Europa und Michel Poinsignon,
Marketingmanager Produktsupport Euro-
pa, einige wichtige Informationen. Um die
Weltmarktfihrerschaft fur Systeme und
Lésungen im Bereich Kaltetechnik fur die
Industrie (einschlie3lich Prozef3kiihlung),
Gewerbe, Wohngebdude, Buros, Hotels
sowie die fihrende Position im gewerb-
lichen US-Klimageschaft zu behaupten
und um den Umsatz/Gewinn wieder zu
steigern, wurden fir 2002 verschiedene
MaRnahmen beschlossen und eingeleitet.
Die 3 Kernziele lauten:
¢ Kundendienst
e Interne Programme
o Optimierung der Kostenstrukturen
Punkt eins betrifft die Erweiterung und
Abrundung des eigenen Produktspek-
trums. Nach AquaStream 2 (hier befinden
sich derzeit Losungen fiir eine LON-An-
bindung in der Weiterentwickelung) wer-
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Wahrend in Golbey Kalte- und Klimaanlagen im mittleren Leistungsbereich
bis 250 kW gefertigt werden ...

den im Hinblick auf den Zeitraum 2003/04
die néchsten Generationen bei den Dach-
klimageraten ,Voyager |“, den wasser-
gekihlten Schraubenverdichtern RTH(D)
sowie dem System ,VariTrac* zur Luft-
stromregulierung fir die Markteinfiihrung
vorbereitet. Bei den eingesetzten Kalte-
mitteln R 134a (Maschinen ab 250 kW
Kalteleistung) und R 407C (Maschinen bis
250 kW Kalteleistung) ist heute ein durch-
gangiges Angebot Uber den kompletten
Kélteleistungsbereich (5 bis 6000 kW) ver-
fugbar, wenngleich es innereuropdisch
immer noch eine Nachfrage nach R 22-An-
lagen gibt. R 22 ist bekanntermafen seit
dem 1. Januar 2001 fir Neuanlagen in vie-
len, aber eben nicht in allen Landern
(Artikel 5 Staaten) verboten.

Zur Erweiterung des Trane-Produkt-
spektrums ist selbstverstandlich auch die
im November 2001 verkiindete strategi-
sche weltweite Allianz mit Daikin, Markt-
fihrer im Bereich direktverdampfender
Split-, Multisplit- und VRV-Systeme, zu
zéhlen (siehe hierzu das Interview mit
Trane-Deutschland Geschéftsfihrer Dr.
Rainer Jakobs auf Seite 48).

Kundendienst heil3t aber auch ,Kun-
denservice“. Hier wurde mit ,ServiceFirst*
ein Programm ins Leben gerufen, um die
Betriebssicherheit, den Wirkungsgrad und
die Nutzungsdauer der Trane-Produkte
langfristig zu gewahrleisten, dies u. a. mit
Wartungs-, Vollwartungs- und Instandhal-
tungsvertragen. Notwendig dafiir ist eine
umfassende Ersatzteilversorgung sowie
eine ebenfalls vorhandene fachkundige
Beratung. Weiterhin wird auBerdem ver-
starkt in die Offentlichkeitsarbeit, das
Marketing und die Markenbildung inve-
stiert.

Handarbeit angesagt

Zu den internen MaRRnahmen, die ein-
geleitet wurden, zahlen ,Safty First“, ein
Sicherheitsprogramm fur die Produktions-
statten, um die Arbeitssicherheit zu ge-
wahrleisten sowie ein Programm fir die
Quialitatssicherung unter dem Namen ,,six-
sigma*“. Hierbei handelt es sich um intern
durchgefiihrte MaRnahmen zur Prozel3-
verbesserung, beispielsweise durch die
gezielte Ausbildung von Projektleitern in
Bezug auf den Umgang mit Trane-Produk-
ten.

Und was als dritter Punkt die Kosten-
optimierung betrifft, so wurde und wird
noch intensiver nach Mdglichkeiten ge-
sucht, um bei gleichbleibender Produkt-
qualitat im Einkauf Kosten zu sparen, es
wird die steuerliche Situation (beispiels-
weise im weltweiten Handel) geprift und
auch eine noch effizientere Gewinnver-
waltung wird angestrebt.

Das Kerngeschéft von Trane

Wahrend der anschliel3enden Besichtigung
der beiden Produktionsstatten in Golbey
und Charme wurde dann nochmals deut-
lich, wo das eigentliche Kerngeschéft von
Trane liegt. Mit dem Produktspektrum von
Dachklimageréten (8 bis 218 kW), luft- und
wassergeklhlten  Wasserkiihlmaschinen
(50 bis 6000 kW) sowie Liftungszentral-

... sind es in Charmes die grofRen Chiller bis 1,5 MW. Hier ist vorwiegend

klimageraten (700 bis 130 000 m3/h) ist
Trane hauptsachlich im Projekt- sowie im
OEM-Geschéaft tatig. Um hier kostengiin-
stig und vor allem kundenfreundlich (also
mit moglichst kurzen Lieferzeiten) arbei-
ten zu koénnen, wurde bereits 1994 die
sogenannte ,Demand Flow Technology*
(DFT) eingefuhrt. Damit konnten die Pro-
duktionszeiten reduziert, die Fertigungs-
flexibilitat und -qualitat verbessert und
eine Lagerhaltung weitestgehend Uber-
fliissig gemacht werden. 1996 wurde das
Verfahren unter der Bezeichnung ,De-
mand Flow Manufacturing“ (DFM) auch
auf die internen Verwaltungsabléaufe tber-
tragen, um bessere Ergebnisse zu erzielen.

In den beiden franzésischen Produk-
tionsstétten arbeiten jeweils ca. 600 Mit-
arbeiter. Die Gesamtfertigungskapazitat
liegt bei 145000 Units pro Jahr, wobei
hierunter sowohl Fan Coils (in grofRen
Stuckzahlen), als auch die grofRen Turbo-
kaltemaschinen fallen. In Golbey werden
Geréte bis 250 kW teilweise halbautoma-
tisch hergestellt (Roof-Tops, Van Cails,
Scroll-Chiller) sowie auch die Sonder-
montage und Modifikation von Maschinen
durchgefiihrt, die aus Ubersee nach Euro-
pa eingschifft werden. In Charmes sind es
die grof3en luft- und wassergekuhlten Chil-
ler zwischen 200 und 1500 kW, die man
dort in Handarbeit fertigt. Bei den ,ganz

Die groften komplett
gefertigten Aggregate
sind luftgekihlte
Flussigkeitskiihlsatze
mit einer L&nge von
14 m
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Grof3en* im Programm handelt es sich um
Absorptionskalteanlagen bis 6 MW, wobei
sich deren Produktionsstandort in den USA
befindet. Weiterhin gilt Trane auch als
weltweit groRter Hersteller von Scroll-,
Schrauben- und Turboverdichtern fir
Flussigkeitskihlsatze und einige bekannte
Produzenten von Verdichtern fertigen un-
ter Lizenz von Trane.

Etwa 60 Prozent der in Europa her-
gestellten Anlagen kommen auch inner-
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européischen Anwendungen zu. 20 Pro-
zent gehen in den Mittleren Osten und
weitere 20 Prozent werden fir Asien und
Afrika hergestellt.

Trane in Deutschland

Fir den europdischen Vertriebsbereich
GSA (Germany, Swiss, Austria) hat seit
nunmehr 2 Jahren Dr. Rainer Jakobs die
Geschéftsfuhrung inne. In 11 Vertriebs-

biros (2 in der Schweiz, 1 in Osterreich)
arbeiten rund 230 Mitarbeiter, wobei sich
alleine rund 100 Servicetechniker lokal
vor Ort um die Belange der Kunden kim-
mern. Uber die MaRnahmen und Ziele
sowie auch Tendenzen des Marktes infor-
mierte Dr. Jakobs die KK-Redaktion im
Anschluf? an den Trane-Besuch in Epinal.
Die wesentlichen Ergebnisse des Ge-
spraches sind in dem anschlieBenden
Kurzinterview zusammengefaft. A F.

Kurz-Interview mit Dr. Rainer

Jakobs

KK-Redaktion: Sehr geehrter Dr.
Jakobs, als Geschaftsfihrer der Trane-
Deutschland GmbH sind Sie neben
Deutschland auch fiir das Geschaft in
Osterreich und der Schweiz verantwort-
lich. Welche Verdnderungen haben sich
seit lhrem Wechsel vor 2 Jahren zu Trane
ergeben?

Dr. Jakobs: Die Trane Organisation in
Deutschland, Osterreich und der Schweiz
verkauft Produkte und Systeme im Be-
reich der Kalte- und Klimatechnik, sowohl
fur alle Geb&dudearten in Industrie und
Gewerbe (vom Biro bis hin zur Produk-
tionshalle), fur Wohngeb&ude und Hotels,
als auch fur die Proze3kuhlung. Trane un-
terstitzt Architekten, Planer, Investoren
und Bauherren, sowohl bei der Konzep-
tion von neuen, als auch bei der Moder-
nisierung von vorhandenen Kélte- und
Klimaanlagen. Das vertrauensvolle Ver-
haltnis zu den Kunden wird durch einen
eigenen Kundendienst vor Ort gestérkt,
der bei Bedarf den Anlagenbau ausfuhrt,
die Inbetriebnahme durchfiihrt und die
Anlage wéahrend der gesamten Lebens-
dauer wartet. Die weltweit agierende
Trane Organisation bietet die Méglichkeit,
Erfahrungen vom gesamten Spektrum der
Kalte-Klima-Technik, in dem Trane tatig
ist, fur Deutschland, Osterreich und die
Schweiz zu nutzen. Das gemeinsame Netz-
werk ist bestens ausgebaut.
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In den letzen 2 Jahren hat sich in un-
serer Organisation eine starke Konzentra-
tion auf das Kerngeschéft ausgebildet und
insbesondere die Allianz mit Daikin gibt
uns die Mdglichkeit, ein sehr breites Spek-
trum von Produkten und Systemen fur den
Gesamtmarkt anzubieten sowie hier erfol-
greich tatig zu sein. Unsere dezentrale
Struktur mit 11 Niederlassungen bietet
uns einen starken Wettbewerbsvorteil.
Wir konnen unsere Kunden lokal, sowohl
im Verkauf, als insbesondere im Service,
fachlich, kompetent und schnell betreuen.

Es war ein besonderes Anliegen, die
langjahrigen Erfahrungen der Mitarbeiter
und der einzelnen Niederlassungen fir
Deutschland, Osterreich und Schweiz ge-
samt zu nutzen. Dies insbesondere unter
dem Aspekt des Generationswechsels,
den wir durchgefiihrt oder noch vor uns
haben. Die regionalen und kulturellen Un-
terschiede in den verschiedenen Markten
und den verschiedenen Regionen sind
eine Herausforderung und gleichzeitig ein
wichtiges Kriterium, um Uberdurch-
schnittlichen Erfolg im Geschaft zu erzie-
len. Ich sehe viele Méglichkeiten, unser
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Geschéft auszuweiten trotz unserer be-
reits starken Position in vielen Marktseg-
menten. Als wichtigste Anderung, neben
der Daikin Allianz und der Konzentration
unserer eigenen Produktion auf den Lei-
stungsbereich gréRer 50 kW, mdchte ich
die aktive Dezentralisierung der Organisa-
tion zu einer noch besseren Kundennahe
und schnelleren Reaktion auf Kunden-
wilinsche nennen.

KK-Redaktion: Sie sprachen es be-
reits an, namlich die weltweite strategi-
sche Allianz von American Standard und
damit auch der 100 %igen Tochter Trane
mit Daikin, wobei es sich um eine reine
Einkaufskooperation handelt. Wurden Sie
in wenigen Worten nochmals zusammen-
fassen, was dies aus Sicht lhrer Kunden
und auch Sicht beider Unternehmen genau
bedeutet?

Dr. Jakobs: Im November 2001 kin-
digten Daikin und Trane eine umfassende
globale, strategische Allianz an, um sich
gegenseitig mit Produkten zu beliefern
und diese dann zu vermarkten. Diese Alli-

Seit 2 Jahren leitet
Dr. Rainer Jakobs die
Geschicke fiir Trane
in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz




anz baut auf den Starken der Produktrei-
hen der Unternehmen sowie der geogra-
phischen Vertriebspositionen auf. Sie er-
mdoglicht Daikin und Trane, ihre Markt-
chancen in den wichtigsten Regionen der
Welt zu verbessern und den Kunden ein
jeweils breiteres Produktspektrum anzu-
bieten.

Die Umsetzung dieser Langzeitstrategie
beinhaltet eine Reihe von Vertragen, die
fir die verschiedenen Regionen der Welt
Gliltigkeit haben. Hier in Europa hat be-
reits die gegenseitige Lieferung von Pro-
dukten begonnen.

Wir konnen unseren Trane-Kunden
jetzt eine breitere Produktpalette und das
Know-how von Trane und Daikin anbie-
ten. Es ist damit maglich, jeweils das kom-
plette Sortiment an Produkten und Syste-
men fur die Kélte-, Klima- und Luftungs-
technik zur Verfugung zu stellen als auch
die Dienstleistungen und L&sungen fir
den privaten Kunden, das Gewerbe und
die Industrie. Die Allianz ermdglicht es
den beiden Firmen, sich auf die jeweiligen
Starken in der Produktion und auf die
Marktsegmente zu konzentrieren und sich
dadurch in allen wichtigen Bereichen zu
erginzen. Trane Deutschland, Osterreich
und Schweiz sehen hierin eine wichtige
Starkung der jetzt schon guten Marktposi-
tion.

Entwicklungen im
Anlagenbau und Messewesen

KK-Redaktion: Welchen Stellenwert hat
fur das von lhnen gefiihrte Unterneh-
men das Kalteanlagenbauerhandwerk in
Deutschland und wie schétzen Sie die Ent-
wicklung des Marktes in den néchsten
2 Jahren ein? Immerhin dréngt das SHK-
Handwerk immer starker in den Klima-
und Liftungsmarkt, um vor allem durch
die Installation wasserfihrender Systeme,
wie sie auch von Trane angeboten werden,
die anhaltende Rezession im Installations-
geschaft zu kompensieren. Einige lhrer
gro3en Mitbewerber setzen mittlerweile
ja bereits sehr offensiv auch auf die SHK-
Karte.

Dr. Jakobs: Das Kaélteanlagenbauer-
handwerk in Deutschland wird fiir Trane
in Zukunft einen besonderen Stellenwert
erhalten. Das umfassende Produktange-
bot, das uns nach der Allianz mit Daikin
heute zur Verfiigung steht, wird uns die
Mdoglichkeit geben, speziell im Bereich der
Kaltwassersatze ein umfassendes Pro-
gramm von 2 kW- bis hin zum MW-Bereich
anzubieten.
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Das Kalteanlagenbauerhandwerk wird
kiinftig verstarkt auf fertige Kaltwasser-
satze zuruckgreifen, um kostengunstig
Kalte und Klima fur Gewerbe und Indu-
strie anbieten zu kdnnen.

lhre Frage beziglich des SHK-Hand-
werks darf ich gerne aufnehmen. Die Off-
nung der Markte und die verstarkten
Markttendenzen, Gesamtlésungen vom
Lieferanten zu verlangen, werden sowohl
eine Herausforderung als auch eine grof3e
Chance fir das Kélteanlagenbauerhand-
werk bieten. Naturlich wird dies zu einer
Konkurrenzsituation mit anderen Gewer-
ken fihren. Ich bin aber sicher, dal3 die
Fachbetriebe durch ihre Kompetenz hier
bereits einen Vorsprung haben, der es den
anderen Gewerken nicht leicht machen
wird, in dieses Geschéft des Kélteanla-
genbauerhandwerks einzudringen.

Auf der anderen Seite ist es notwendig,
daR der Kalteanlagenbauer die Offnung
der Mérkte akzeptiert und eine aktivere
Rolle im Verkauf aufnimmt, um sich zu
einem Spezialisten im Gesamtmarkt zu
qualifizieren. Nicht die GroéRe ist aus-
schlaggebend, sondern die Flexibilitat und
die Schnelligkeit.

Ich darf auch erwéahnen, dafd wir selbst
zum Kalteanlagenbauerhandwerk gehdren
und kontinuierlich Kalteanlagenbauer aus-
bilden, z. B. in enger Zusammenarbeit mit
der Fachschule Kélte-Klima-Technik in
Maintal. Unser eigenes Haus zeigt, dal3
man in einer sinnvollen Kombination mit
dem SHK-Handwerk zusammenarbeitet.
Die fachliche Kompetenz und Ausfiihrung
im Bereich der Kalte wird durch das eige-
ne Fachpersonal, also Kalteanlagenbauer,
abgedeckt. Die mdgliche Lésung fir das
Kélteanlagenbauerhandwerk ist nicht die
Abgrenzung, sondern die Offnung zu an-
deren Gewerken.

KK-Redaktion: Ende Juni 2002 wurde
von der Messe Frankfurt offiziell bekannt
gegeben, daB die Klima- und Liftungs-
messe Aircontec, seit 2001 Teil der
light+building, wegen der mangelnden
Akzeptanz ab nachstem Jahr nun definitiv
wieder in die ISH integriert werden wird.
Wie schéatzen Sie dies im Hinblick auf die
weitere Entwicklung der internationalen
Fachmesselandschaft und damit auch der
IKK ein und auf welcher in Deutschland
veranstalteten Fachmesse wird Trane
aller Voraussicht nach im kommenden
Jahr ausstellen?

Dr. Jakobs: Der Messemarkt in
Deutschland ist der groRte Markt welt-
weit. Wenn man den Bereich Kaélte, Klima,
Heizung, Liftung Uber die Jahrzehnte be-
trachtet, hat es immer einen starken Wan-
del im Bereich der Messelandschaft gege-
ben. Die ISH ist weltweit die grof3te Aus-
stellung fir Sanitdr und Heizung. Sie ist
auf Grund der Marktgréf3e nicht mit der
IKK zu vergleichen, die den Bereich des
Kalte- Klimamarktes vollstéandig abdeckt
und international speziell im Bereich Kal-
te fuihrend ist. Die Integration oder das An-
hangen der Luftungsmesse Aircontec an
die ISH hat sicherlich keinen grof3en Ein-
fluB auf die positive Entwicklung der IKK.
Beide Messen haben spezielle Zielgrup-
pen, die sich in einigen Bereichen Uber-
lappen, aber gegenseitig auch erganzen.
Das jeweils spezielle Angebot beider Mes-
severanstalter wird dartiber entscheiden,
ob einzelne Aussteller, die bisher auf der
Aircontec und/oder auf der IKK ausgestellt
haben, sich zukinftig neu plazieren wer-
den.

Das Unternehmen Trane war nicht auf
der Aircontec vertreten, sondern stellt
auch in diesem Jahr auf der IKK aus. Die
Aircontec war alle 2 Jahre geplant und
hatte durch lhre Integration in die ISH
2003 zwischenzeitlich einen einjahrigen
Rhythmus. Die Teilnahme an einer Messe
ist keine kurzfristige Entscheidung son-
dern basiert auf einer langfristigen Strate-
gie. Es ware verfriiht zum derzeitigen Zeit-
punkt auf diese vor kurzem angekundigte
Anderung der Aircontec eine langfristige
Strategie umzuwerfen. Wir werden sowohl
den Messemarkt als auch die generelle
Entwicklung auf dem Kalte- und Klima-
markt beobachten und Uberpriifen, ob
eine Teilnahme an einer so gro3en Messe,
die ihren Hauptschwerpunkt im Bereich
Sanitar- und Heizung hat, sinnvoll fir das
Unternehmen und auch fir unsere Kunden
ist.

Um lhre Frage gezielt zu beantworten:
Wir werden aller Voraussicht nach an der
IKK 2003 teilnehmen. Weitere Aktivitaten
kénnen wir derzeit noch nicht abschéatzen.
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