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Bosch-Geschéftsbereich Thermotechnik wéchst international

Energiespar-

statt Brennwert-Therme

Im Rahmen einer Fachpres-
sekonferenz informierte der
Bosch-Geschiftsbereich
Thermotechnik (Junkers)
Anfang Februar u. a. iiber
die Geschéftsentwicklung im
Jahr 2000 und iiber das neu
strukturierte Geschéftsfeld
,Kundendienst und Dienst-
leistungen”. In einem inter-
essanten Statement schlug
Geschiftsleiter Klaus Huttel-
maier aullerdem vor, bei der
Brennwerttechnik die ver-
braucherfreundlichen Be-
griffe ,,Energiespar-Therme
oder -Kessel” einzufiihren.

technik (Junkers) ist weltweit in den

Kerngeschéftsfeldern wandhangende
Gas-Heizthermen, Gas-Warmwasserberei-
ter, bodenstehende Gaskessel und Olkessel
tétig. Bei den wandhéngenden Gas-Ther-
men und Gas-Warmwasserbereitern sieht
sich das Unternehmen as einen der im
Weltmarkt fihrenden Anbieter. Ol-Heiz-
kessel werden vor allem in Grofbritannien
und Frankreich angeboten. Bodenstehende
Gas-Heizkessel runden das Produktpro-
gramm in Europa ab.

Der Bosch-Geschéftsbereich Thermo-

78 % Auslandsumsatz

Die zahlenmélige Entwicklung beschrieb
Klaus Huttelmaier, Geschéftsleiter Marke-
ting und Vertrieb, so: ,In alen genannten
Kernsegmenten legte der Geschéftsbereich
weltweit gegeniiber dem Vorjahr zu und er-
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Junkers/Bosch-Thermotechnik-Fiihrungsspitze: Dr. Joa-
chim Berner (1.), Sprecher der Geschiftsleitung, und Klaus
Huttelmaier, Geschiftsleiter Marketing und Vertrieb

zielte insgesamt einen Umsatz von 1,8 Mil-
liarden DM. Dies entspricht einer Zunahme
von 4 % gegeniuber dem Vorjahr. 78 % des
Umsatzes wurden aufRerhalb Deutschlands
erzidt, was die Internationalitét des Ge-
schaftsbereichs Thermotechnik unterstreicht.
Im Vorjahr lag der Auslandsanteil bei 74 %.
Zum Jahresende beschéftigte der Bosch-Ge-
schéftsbereich Thermotechnik 6200 Mitar-
beiter, davon rund 1500 in Deutschland.”
Zur Situation in Deutschland meinte Hut-
telmaier: ,Seit 1994 ist der Markt in
Deutschland im sechsten Jahr in Folge riick-
laufig. Die schwierige Baukonjunktur und
fehlende steuerliche Anreize sind hier-
fur verantwortlich. Bosch-Thermotechnik
konnte sich trotz dieser schwierigen Markt-
situation im abgelaufenen Jahr gut behaup-
ten.* Dald Junkers in Deutschland einen
Umsatzriickgang hinnehmen mufdte, réum-
te der Geschéftdeiter auf Nachfrage zwar
ein, machte allerdings keine ndheren Anga-
ben zur Hohe.

Europa stagniert

Generell hétten sich die Méarkte in Europa
regional unterschiedlich entwickelt, wobei
Huttelmeier insgesamt gesehen von einer
Stagnation in 2000 sprach. Gewachsen sei-
en dagegen die Mérkte in Nord- und Sid-

amerika sowie in Asien. Beiden
Regionen traut der Geschéfts-
leiter ein grofdes Wachstumspo-
tential zu. ,, Weltweit wurden im
Jahr 2000 von allen Anbietern
19 Millionen Gas- und Ol-Heiz-
geréte sowie Warmwasserberei -
ter im Wert von 15 Milliarden
DM verkauft. Bei mengenmal3i-
ger Betrachtung legte der Welt-
markt um ein Prozent zu. Bosch-
Thermotechnik  will Uber
alle Produktbereiche seinen
Weltmarktanteil weiter steigern
— trotz Uberkapazitéten, hartem
Verdrangungs- und stérkerem
Preiswettbewerb”, zeigte sich
der Klaus Huttelmeier uber-
zeugt. Bosch-Thermotechnik ist
weltweit in 185 Mérkten aktiv.
Das Marken-Portfolio besteht —
neben den weltweiten Marken
Junkers und Bosch — aus den Landermar-
ken el.m. Leblanc (Frankreich), Worcester
(Grofbritannien) und Vulcano (Portugal)
sowie aus den regionalen Spezialmarken
Radson und Geminox. An acht Standorten
werden die Produkte gefertigt. Neben Wer-
nau unterhalt das Unternehmen weitere Pro-
duktionsstatten in GroRRbritannien, Frank-
reich, Portugal, in der Tirkei und in China.
Ausgebaut wurden die Aktivitéten in Asien
und Sldamerika.

Geschiftsfeld Dienstleistungen

Ein zentraler Wetthewerbsfaktor ist fir
Bosch-Thermotechnik die Kundenorientie-
rung. Deshalb wurden im November 2000
dle Kundendienstfunktionen weltweit im
neu strukturierten Geschéftsfeld ,, Kunden-
dienst und Dienstleistungen” zusammenge-
faldt: den Technischen Kundendienst, die
Ersatzteillogistik, die Technische Beratung
und die Technische Dokumentation. Als
Beispiele fir das breitgefacherte Dienstlei-
stungsangebot in Deutschland nannte Klaus
Huttelmaier u. a. diezentrale Kundendienst-
Auftragsannahme — die rund um die Uhr
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und an 365 Tagen im Jahr erreichbar ist —,
die 135 Aulendienstmitarbeiter und Fach-
berater sowie eine umfassende und schnel-
le Ersatzteilversorgung. Eine wichtige Rol-
le spielen zudem die Bereiche Internet und
Extranet. Unter Extranet wird ein Bereich
im Internet verstanden, der paldwortge-
schiitzt und damit nur bestimmten Nutzern
zuganglich ist. ,Fur unsere Partner im
Handwerk und im Handel verbessern wir
mit einer speziell entwickelten Business-to-
business-Losung die Ablaufe und Ge-
schéftsprozesse. Neben den Informationen
aus dem Internet werden in einem Extranet
noch zusétzlich professionelle Produkt- und
Unternehmensinformationen  bereitgehal -
ten. AufRerdem kann der GrofRhandel direkt
Uber dieses Onlinesystem bestellen®, erléu-
terte Huttelmeier.

Energiespar-Therme

Im Rahmen seiner Ausfihrungen kam der
Geschéftdeiter Marketing und Vertrieb
auch auf die Situation der Brennwerttech-
nik zu sprechen: , Die Brennwerttechnik ist
schon seit 1985 am Markt und konnte sich
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dennoch nicht in dem
Mal3edurchsetzen, wiees
fir eine so umweltscho-
nende und energiespa
rende Technik zu erwar-
ten wére. Die Heizungs-
branche hat dies mogli-
cherweise selbst mit
verursacht. Denn es ist
nicht sonderlich kunden-
freundlich, von Brenn-
werttechnik zu sprechen,
um dann mit vielen Wor-
tenzu erkléren, dal3esum
hocheffiziente Nutzung
von Brennstoff geht”, be-
grindete Huttelmaier sei-
ne Meinung. Im Engli-
schen spreche man ja
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Marktpotentiale und Anteile der Gas-Brennwertwandgeréte in
verschied Lédndern Europas im Jahr 2000 (Quelle: Bosch-
Thermotechnik Marktforschung)
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wie mit einem Auto oder einer Stereoanla-

auch eher von , high efficiency“ anstatt von
~condensing boilers’. Verstéandlicher und
Uberzeugender wére es, wenn die Branche
von ,Energiespar-Therme oder -Kessel*
spréche, schlug der Geschéftsleiter vor.
Derzeit konne man bei einem Produkt wie
der Heizung von den Nutzern nicht erwar-
ten, dal3 sie sich so intensiv damit befassen

ge. ,Esist Aufgabe der Heizungshersteller,
die Heizung vom Low-interest- zum Hig-
her-interest-Produkt zu entwickeln“, mein-
te Klaus Huttelmaier. Die Frage, mit wel-
chen Aktivitdten und Mal3nahmen Junkers
dieses Ziel erreichen mochte, blieb (vorerst)
offen. Jw
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