Heizung

Strategie der MAN Heiztechnik nach dem Fiihrungswechsel

Vorrang fiir den zweistufigen
Vertriebsweg

Nach dem Generationswechsel an
der Spitze forciert MAN Heiztech-
nik die Aktivitdten zur Profilierung
der Marke auf dem nationalen
Markt sowie in den Exportlandern.
Mit effizienteren Strukturen, der
Konzentration auf den zweistufi-
gen Vertriebsweg sowie mit einem
erweiterten Produktprogramm will
sich das Unternehmen konsequent
auf die kinftigen Herausforderun-
gen ausrichten.

er Generationswechsel an der Spit-
Dze der MAN Heiztechnik fand offi-

ziell am 1. April 2004 statt: Zu die-
sem Zeitpunkt Gbernahm Markus Nieder-
mayer (42) die Geschéaftsfuhrung und folg-
te damit Adalbert Rizzetti (63), der sich in
den Ruhestand verabschiedete. Nieder-
mayer war zuvor schon als Gesamtver-
triebsleiter im Unternehmen aktiv gewesen.
Mitte September &duRerte sich nun das
neue, funfkopfige Fihrungsteam zur aktu-
ellen Situation sowie zu den Zukunftspla-
nen der MAN Heiztechnik GmbH. Neben
Geschaftsfihrer Markus Niedermayer wa-
ren dies: Juan-Carlos Gil-Soffker (34), Kauf-
maénnischer Leiter, Bernd Kasiischke (37),
Vertriebsleiter Inland, Ralf Gieseler (42),
Technischer Leiter sowie Volker Haufler (36),
Leiter des Schulungs- und Informations-
zentrums.

Fachbetriebe als Partner gesucht

Auf Basis des nochmals erweiterten Pro-
duktprogramms stehen bei MAN Heiztech-
nik die Zeichen auf Wachstum. Fr das lau-
fende Geschiftsjahr peilt das Unternehmen
einen Umsatz von 47 Millionen Euro an
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Zum fiinfkdpfigen Fiihrungsteam der MAN Heiztechnik gehoéren (v. l.): Bernd Kasiischke
(Vertriebsleiter), Juan-Carlos Gil-Soffker (Kaufmannischer Leiter), Markus Niedermayer
(Geschiftsfiihrer), Ralf Gieseler (Technischer Leiter) und Volker Haufler (Schulungsleiter)

(2003 waren es 43 Millionen Euro). Zule-
gen will man insbesondere auf den euro-
paischen Auslandsmaérkten, wobei Deutsch-
land auch mittel- und langfristig der Haupt-
absatzmarkt bleiben soll (Exportanteil der-
zeit: 27 Prozent). MAN Heiztechnik gehort

Markus Niedermayer: ,Unser Markenkern ist
Premium. Das macht uns aus und zugleich
unverwechselbar.”

ubrigens zur MAN-Gruppe, die in 2003 ei-
nen Umsatz von 13,5 Milliarden Euro er-
zielte. Im Rahmen einer aktuellen Umstel-
lung des Logos sowie des gesamten Er-
scheinungsbildes von MAN Heiztechnik
wird kinftig die Gruppenzugehorigkeit
noch starker betont.

Fur den Vertrieb der Heiztechnikprodukte
im Inland hat sich Vertriebsleiter Bernd
Kastischke einiges vorgenommen. Sein
primares Ziel ist es, die MAN-eigene Ver-
triebsorganisation noch schlagkraftiger zu
machen. , Wir setzen anders als friher in-
zwischen Uberwiegend auf den Direktver-
trieb. Denn Hightech-Produkte wie unsere
sind am Markt naturgemaR keine Selbst-
ganger, weil sie sich nicht Uber den Preis
verkaufen. Hier braucht es vielmehr eine
fundierte technische Argumentation durch
hochqualifiziertes Personal — eine Voraus-
setzung, die GroBhandler mit ihrer breiten
Angebotspalette haufig nicht bieten kon-
nen", erlduterte Kastischke. Einschrdnkend
ergéanzte er: ,Wo sich allerdings eine Zu-
sammenarbeit mit qualifizierten GroBhédnd-
lern aus Griinden der Marktdurchdringung
fur uns anbietet, gehen wir auch Uber den
dreistufigen Vertriebsweg."
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Unverdndert setze man bei der Zusam-
menarbeit mit inlandischen Fachbetrieben
auf das Prinzip ,Klasse statt Masse”. An-
gestrebt wird eine enge Partnerschaft mit
ca. 3000 Installationsbetrieben im Bundes-
gebiet; derzeit sind es ca. 1000. Als wich-
tigen Trumpf fur die (kinftigen) Hand-
werkspartner nannte der Vertriebsleiter
selbstbewusst: , Bei der Heiztechnik von
MAN stimmt die Marge."”

Abwicklung noch am gleichen Tag

Optimierungsansétze sieht der kaufméanni-
sche Leiter, Juan-Carlos Gil-Soffker, vor al-
lem in den Bereichen Materialwirtschaft
und Versand. , Wir streben an, die Auftra-
ge am gleichen Tag abzuwickeln, wenn die
Bestellung bis 14 Uhr eingegangen ist",
meinte Gil-Soffker. Auch die schnelle Ver-
sorgung mit Ersatzteilen vor Ort wird kiinf-
tig mit einer zentralen EDV-Steuerung wei-
ter optimiert. So halten die Verkaufs- und
Servicebuiros, Service-Stiitzpunkte und Ver-
triebsreprasentanten alle haufiger benétig-
ten Ersatzteile selbst vor. Damit werde auch
auf diesem Sektor die Liefergeschwindig-
keit nochmals erhdht. In Planung ist dar-
Uber hinaus ein EDV-gestitztes System, mit
dessen Hilfe tber die Seriennummer die
Historie eines Gerdtes von der Fertigung
Uber die Installation bis hin zu den ver-
schiedenen Wartungen und eventuellen
Reparaturen liickenlos nachvollziehbar ist.
Exzellente Kenntnisse in den Bereichen
Technik und Vertrieb seien die zentralen
Voraussetzungen fir die erfolgreiche Ver-
marktung der MAN Heiztechnik-Produkte,
meinte Schulungsleiter Volker Haufler. Ein
neues Konzept soll sicherstellen, dass die
eigenen Mitarbeiter ebenso wie die Ent-
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Die wand-
héngende Gas-
Brennwertserie
~ProCon
Streamline”
wurde speziell
fiir das preis-
sensitive
Projekt- und
Exportgeschaft
entwickelt
(Heizleistung
der Gerite:
6-25 kW)

scheider und Monteure von Partnerbetrie-
ben immer auf dem neuesten Stand sind.
Erganzend leisten die MAN-Techniker — ne-
ben der Stordiensthilfe — auf Wunsch kos-
tenlose Schitzenhilfe bei der Erst-Inbe-
triebnahme von Geriten, die fir den Hand-
werker neu sind.

Neue, preisgiinstige
Gas-Brennwertserie

Das Produktportfolio umfasst neben den
Gas-Wandthermen sowie den Brennwert-
gerdten, Units und Geblase-Brennern fiir Ol
und Gas auch Solarsysteme, Warm-
wasserspeicher und Kunststoff-Ab-
gassysteme. ,,Unser Markenkern ist
Premium. Das macht uns aus und
zugleich unverwechselbar. Deshalb
setzen wir unverdndert in erster

Linie auf Hightech-Produkte fir
gehobene Anspriiche”, erlduterte
Markus Niedermayer die Firmen-
strategie. Andererseits habe man

das Programm — analog zu den Pre-
mium-Herstellern in der Automobil-
industrie — angebotsseitig weiteren
Zielgruppen gegenilber geoffnet.
+Wer also nicht unbedingt beson-

ders anspruchsvolle Hightech-L6-
sungen erwartet bzw. nicht bereit

ist, den Preis daftir zu zahlen, findet

bei uns inzwischen Produkte, die
diesem Umstand Rechnung tragen,

aber dennoch unseren hohen An-
forderungen an die Qualitdt ent-
sprechen*, fuhrte der Geschéftsfih-

rer weiter aus.

Die Premium-Philosophie einerseits sowie
die Offnung gegeniiber neuen Marktseg-
menten andererseits wird bei MAN Heiz-
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technik insbesondere bei den Gas-Brenn-
wertwandgerdten widergespiegelt: Alter-
nativ zur hochpreisigen ,Micromat"-Bau-
reihe gibt es die ,ProCon"-Gerateserie.
Ganz neu ins Programm aufgenommen
wurden jingst die wandhangenden Gas-
Brennwertkessel , ProCon Streamline".
Diese speziell fur das Projektgeschéft und
den Export entwickelten Produkte werden
vom Unternehmen ,als duBerst preisgtins-
tig" eingestuft. Als reines Heizgerat stehen
in der H-Version zwei Ausfiihrungen bis
16 bzw. 25 kW zur Verfligung. Die S-Ver-
sion, ein Kombigerat mit hoher Warmwas-
serleistung, ist ebenfalls in zwei Aus-
fuhrungen mit Heizleistungen von 16 bzw.
25 kW und Warmwasserleistungen von 24
bzw. 32 kW lieferbar. Und fiir den beson-
ders hohen Warmwasserkomfort gibt es
den ,ProCon Streamline” in der so ge-
nannten Flash-Version. Die Heizleistung
betragt 25 kW, die Warmwasserleistung
32 kW. Kesselkérper und Aufbau sind mit
der S-Version identisch. Zusatzlich ist ein
Edelstahl-Warmwasserladespeicher in das
Gerét integriert mit einer WW-Spitzenleis-
tung von 20 I/min bei 40 °C Auslauftem-
peratur. Die neuen Geréte sind nach Unter-
nehmensangaben bereits lieferbar.
Analog zur Strategie auf dem Gas-Brenn-
wertsektor soll auch das Ol-Brennwert-Pro-
gramm um ein preiswerteres Produkt er-
géanzt werden, dessen Markteinfliihrung zur
ISH 2005 geplant ist.
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Die Flash-Version des Gas-Brennwertgerates
«ProCon Streamline” verfiigt iiber einen
hohen Warmwasserkomfort durch den inte-
grierten Ladespeicher (Heiz-/WW-Leistung:
25/32 kW)

37



