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»> Jung Pumpen bleibt der
verlassliche Partner fiir
Handwerk und Handel €K

ie Jung Pumpen GmbH wechselte
Dzum 1. August 2004 ihren Besitzer.

Neue Eigentlimerin wurde — vorbe-
haltlich der Zustimmung der Kartellbehor-
den - die Londoner Beteiligungsfirma 3i.
Das Unternehmen mit Firmensitz in Stein-
hagen gehorte 25 Jahre der Masco Corpo-
ration an, die sich zum Verkauf entschloss,
weil sie sich kiinftig nur noch auf die Seg-
mente Bad und Heizung, Kiichen- sowie
Mitnahmem®obel konzentrieren will. SBZ-
Redakteur Norbert Schmitz sprach mit dem
jetzt auch als Gesellschafter am Unterneh-
men beteiligten Geschaftsfuhrer Helmut
Schweitzer Uber die neue Mehrheitsei-
gentimerin und die Auswirkungen ihres
Engagements bei Jung Pumpen flr das
Handwerk.

SBZ: Herr Schweitzer, die Jung Pumpen
GmbH ist zum 1. August in den Besitz von
3i (ibergegangen. Erkldren Sie bitte unse-
ren Lesern, was 3i bedeutet und wer hin-
ter dem Unternehmen steht?

Schweitzer: 3i ist eine Abklrzung und be-
deutet Investors in Industries. Das Unter-
nehmen ist eine Venture-Capital-Gesell-
schaft, hervorgegangen aus der Bank von
England. Allein im letzten Geschéftsjahr in-
vestierte 3i mehr als 1,46 Milliarden Euro,
in Deutschland seit 1986 tUber 2,17 Milli-
arden Euro in 513 Unternehmen. Weltweit
ist 3i an derzeit rund 13 700 Unternehmen
beteiligt.
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3i ist neuer Eigentiimer von Jung Pumpen

Wie geht es weiter
in Steinhagen?

SBZ: Welche Auswirkungen hat der Ei-
gentiimerwechsel fiir das Handwerk und
lhre Mitarbeiter?

Schweitzer: Sowohl fiir das Handwerk als
auch flr unsere Mitarbeiter hat der Ei-
gentimerwechsel keine Auswirkungen.
Das verdanken wir der Tatsache, dass Mas-
co uns an eine Investorengruppe und nicht
an einen strategischen Kaufer verdaufRert
hat, der vielleicht nur bestimmte Teile oder
Funktionsbereiche unseres Unternehmens
erhalten hitte. Der Verkauf bedeutet, dass
wir wie bisher wirtschaften und arbeiten
konnen, dass wir also unsere Haltung
gegenuber Handwerk und Handel nicht &n-
dern werden. Die Treue zur Dreistufigkeit
und eine an Qualitat orientierte Mar-
kenpolitik bestimmen weiterhin unsere Ent-
scheidungen. Jung Pumpen bleibt der ver-
l4ssliche Partner fur Handwerk und Handel.

SBZ: Warum fiel die Wahl ausgerechnet
auf 3i?

Schweitzer: Weil dieser Investor dem Ma-
nagement von Jung Pumpen sympathisch
war und die Masco Corporation in 3i einen
kompetenten und potenten Gesprachspart-
ner gefunden hat, der die bestehende Strate-
gie von Jung Pumpen uneingeschrankt tragt.

SBZ: Wann haben Sie erfahren, dass Mas-
co Jung Pumpen an 3i verkauft?
Schweitzer: Am 19. Juli 2004 wurden Un-
terschriften unter einen Vertrag gesetzt. An
diesem Tag stand fur uns alle fest, dass 3i
unser neuer Hauptgesellschafter ist.

SBZ: Wie weit waren Sie in den Verkauf
mit eingebunden?

Schweitzer: Bevor die Masco den Verkaufs-
prozess aktiv eingeleitet hat, wurde das
Management-Team von Jung Pumpen be-
fragt. Allerdings waren wir hier nur bera-
tend tdtig, sind aber mit der getroffenen
Entscheidung mehr als zufrieden.

SBZ: Konnten Sie lhre Vorstellungen ein-
bringen?

Schweitzer: Wir haben uns erbeten, dass
am Standort und in den Produktionsabliu-
fen moglichst wenig gedndert wird.

SBZ: Wurde diesen Vorstellungen entspro-
chen?

Schweitzer: Ja, und das ist der Garant dafur,
dass wir unsere strategische Ausrichtung
und die definierten Wachstumsziele weiter
verfolgen konnen.

SBZ: Welche Erwartungen hat der neue Be-
sitzer an Jung Pumpen und welche Um-
satzrenditen miissen Sie erzielen?
Schweitzer: 3i hat natirlich die Erwartung,
das wir unsere Wachstumsziele konsequent
weiter verfolgen und auch erreichen. Es
ist Ziel, die Ergebnissituation stabil zu hal-
ten und durch Umsatzsteigerungen zu fest-
igen.

SBZ: Was hat 3i die Transaktion gekostet?
Schweitzer: Uber den Kaufpreis ist Still-
schweigen vereinbart worden.
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SBZ: 3i soll das 3-fache des Unternehmens-
umsatzes, also rund 150 Millionen Euro,
fur den Kauf von Jung Pumpen gezahlt ha-
ben. Kénnen Sie diese Zahl bestdtigen?

Schweitzer: Ich kann — wie gesagt — zu dem
Kaufpreis nichts sagen. Im Zuge eines Ver-
kaufes gibt es viele Geriichte und Spekula-
tionen, die auch von Wettbewerbern in die
eine oder andere Richtung gelenkt werden.
Auf der Aktionarsversammlung in den USA
wurde verkindet, dass sich die Masco von
verschiedenen europdischen Unterneh-
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mungen trennen will. AuRendienstmitar-
beiter unterschiedlichster Unternehmen ka-
men zusammen und l6sten Spekulationen
aus, die vollig aus der Luft gegriffen wa-
ren.

SBZ: Wenn Masco sich von verschiedenen
europdischen Unternehmungen trennen
will, um sich auf die Segmente Bad, Hei-
zung, Klichen- und Mitnahmemébel zu
konzentrieren, wird sich die Gruppe dann
auch von Missel trennen, die mit Ddmm-
schlduchen und Isolierungen gro8 gewor-
den sind?

Schweitzer: Genauso wie tber Jung Pum-
pen spekuliert wurde, wird auch tiber Mis-
sel und einige anderen Kandidaten speku-
liert. Welches Unternehmen dabei zum
Verkauf stehen wird, dartiber kann und will
ich mich nicht duBern. An solchen Speku-
lationen mochte ich mich auch nicht betei-
ligen.

SBZ: Welche Umsatzzahlen erwartet 3i
kiinftig von lhnen?

Schweitzer: Wir machen derzeit einen Um-
satz von 53 Millionen Euro. Im Inland wer-
den wir unsere Umsatze kontinuierlich wei-
ter ausbauen, auch indem wir dem Hand-
werk neue innovative Produkte anbieten,
die wir gemeinsam umsetzen wollen.
Wachstumschancen sehen wir insbesonde-
re im Export. Und hier haben wir sehr ehr-
geizige Ziele. Unser Exportanteil liegt der-
zeit knapp unter 10 %. Diesen Wert wol-
len wir bis 2007 verdoppeln. Das sind Ver-
abredungen, die wir mit dem neuen
Eigentimer getroffen haben.

SBZ: Der Bereich Abwassertechnik wird
von starken Wettbewerbern hart um-
kdmpft. Wodurch will Jung Pumpen sich
Wettbewerbsvorteile verschaffen und sich
im Markt behaupten?

Schweitzer: Wir stellen immer wieder un-
ter Beweis, dass Jung Pumpen das fihren-
de Unternehmen in der Haus- und Grund-
stlicksentwdsserung ist. Das werden auch
die ndchsten Neuerungen, an denen wir ar-
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beiten, untermauern. Unsere neuen Pro-
dukte der letzten zwei Jahre, wie beispiels-
weise die Kondensatpumpe K1 oder der
Hebefix H haben gezeigt, das Qualitat, In-
stallations- und Wartungsfreundlichkeit
vom Installateur honoriert werden.

SBZ: Wo ist das Alleinstellungsmerkmal,
also der USP von Jung Pumpen?
Schweitzer: Nach Meinung unserer Kunden
sorgen einerseits die technische Differen-
zierung und andererseits die hohe Liefer-
bereitschaft von Jung Pumpen fiir Unver-
gleichbarkeit. Wir liefern alle Lagerproduk-
te innerhalb von 24 Stunden und haben zu-
dem einen eigenen Kundendienst, der
flichendeckend tatig ist. In Verbindung mit
technisch ausgereiften Produkten und einer
absolut Uberzeugenden Produktionsqua-
litat werden diese Leistungen unsere Posi-
tion im Markt sichern.

SBZ: Welche wichtigen Investitionen wur-
den in jiingster Zeit getdtigt, welche ste-
hen an?

Schweitzer: Erst kirzlich hat Jung Pumpen
1,1 Millionen Euro in ein neues Schulungs-
und Kommunikationszentrum investiert.
Wir werden weiter in den Bereich For-

schung und Entwicklung investieren und
unsere zur Verflgung stehenden Mittel zu-
dem in den Export leiten. Hier mussen wir
uns personell verstarken und unseren Stel-
lenwert, den wir in Deutschland haben, auf
die europdischen Nachbarldnder ubertra-
gen. Deshalb haben wir in der Schweiz
einen eigenen Reprédsentanten eingestellt
und uns in Osterreich eindeutig zur Drei-
stufigkeit bekannt. Auch in Polen sehen
wir einen Zukunftsmarkt. Durch den Bei-
tritt zur EU werden sich hier Markte o6ff-
nen, in denen wir uns gut positionieren wol-
len.

SBZ: Welche Unterstiitzung wollen Sie dem
deutschen Handwerk zukiinftig anbieten?
Schweitzer: Die Palette unserer Unterst(it-
zung flr das Handwerk reicht von Schu-
lungsmaBnahmen im hauseigenen , Fo-
rum*, bis hin zu Flyern, Broschiren, diver-
sen Werbematerialien sowie Aufstellern
und Schnitten von Pumpen. Nicht zu ver-
gessen, unser Beratungsservice vor Ort.
Dariiber hinaus haben wir unsere Internet-
prdsenz neu gestaltet und stehen mit ei-
nem telefonischen Beratungscenter fir die
Beantwortung von Fragen und Problemen
der Handwerker bereit.

SBZ: Gibt es noch etwas, was Handwerker
zu Jung Pumpen wissen sollten?

Schweitzer: Das Handwerk sollte wissen,
dass wir bei Jung Pumpen tber eine hohe
Fertigungstiefe verfigen und an nur einem
Standort, ndmlich im westfélischen Stein-
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hagen produzieren. In den letzten zwei
Jahren haben wir unseren AuRendienst
ausgebaut und dadurch eine gréRere vor-
Ort-Présenz erreicht. Im Bereich Hebean-
lagen sind wir als Vollsortimenter am
Markt und decken mit gepriften Anlagen
fur jede Anwendung die gesamte Band-
breite der Hausentwdsserung ab. Unser
Forum in Steinhagen bietet dem Handwer-
ker eine ideale Plattform unsere Produkte
kennen zu lernen, und wichtige Tipps fur
den fachgerechten Einbau vor Ort anzu-
wenden.

SBZ: Wir bedanken uns fiir das Gespréch.
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