Interview

SBZ-Exklusiv-Interview mit BDH-Prasident Klaus Jesse

Von Lobbyarbeit bis
Handwerksschulungen

Vaillant-Geschéftsfihrer Klaus
Jesse wurde am 23. November
2006 auf der Mitgliederversamm-
lung im nordrhein-westfalischen
Bergisch Gladbach zum neuen
Prasidenten des BDH — Bundes-
industrieverband Deutschland
Haus-, Energie- und Umwelttech-
nik e.V. gewahlt. Jesse 16st damit
Dr. Heinrich-Hermann Schulte

ab, der das Amt bei der Spitzen-
vertretung der deutschen Hei-
zungsindustrie seit 2001 ausgelbt
hat. Die SBZ sprach mit Klaus
Jesse Uiber den BDH, die wichtigs-
ten Aufgaben sowie die strate-
gische Ausrichtung.

SBZ: Herr Jesse, zundchst herzlichen Gliick-
wunsch zu lhrem neuen Amt beim BDH.
Wird es mit lhnen als Prédsident auch eine
Neu- bzw. gednderte Ausrichtung des Ver-
bandes geben?

Jesse: Vielen Dank, Herr Wendnagel. In der
inhaltlichen Arbeit, die in den vergangenen
Jahren forciert betrieben worden ist, setze
ich zusammen mit den Gremien auf Konti-
nuitdt. Unsere Themen sind hochaktuell,
wie die Diskussion um das Weltklima, siche-
re Energieversorgung und die Energiepreis-
entwicklung. Ein Drittel der in Deutschland
verbrauchten Primarenergie wird fir die
Raumbeheizung eingesetzt. Damit ist unsere
Branche im Zentrum der Energiespardiskus-
sion.

Dr. Schulte hat diese Diskussion fiir unsere
Industrie sehr pointiert geftihrt. Mit meiner
Wahl findet ein gewisser Generationswech-
sel im BDH statt und wir werden aufgrund
der sich &ndernden Rahmenbedingungen
neue Akzente setzen. So werden wir bei-
spielsweise ab dem kommenden Jahr unsere
Presse- und Offentlichkeitsarbeit deutlich
verstarken.
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SBZ-Redakteur Jiirgen Wendnagel (r.) sprach mit dem neuen BDH-Président Klaus Jesse iber Ziele,
die wichtigsten Aufgaben und die strategische Ausrichtung des Industrieverbandes

2> Ein Drittel der Primér-
energie wird in Deutschland
fiir die Raumbeheizung ein-
gesetzt. Damit ist unsere
Branche im Zentrum der
Energiespardiskussion. <€

SBZ: Ein Verband braucht ein Gesicht und
eine markante AufBendarstellung. Nach der
Umbenennung des BDH zum Bundesindus-
trieverband Deutschland Haus-, Energie-
und Umwelttechnik ist die Zielrichtung nur
noch schwer nachvollziehbar.

Jesse: Der BDH hieB friiher Bundesverband
der deutschen Heizungsindustrie und ich ge-
be lhnen véllig Recht, dass dies pragnanter
und besser einprdgsam war — nur deckt diese
Bezeichnung nicht mehr alle Aktivitaten unse-
rer Mitgliedsfirmen und deren Geschéfte ab.
Wir haben diese Frage bereits vor drei Jahren
im Vorstand intensiv diskutiert und sind zu

dem Ergebnis gekommen, dass wir nicht nur
unser Spektrum 6ffnen, sondern auch unse-
ren Namen dndern mussen. Im BDH sind so-
wohl Unternehmen organisiert, die z.B. aus
der Klimatechnik kommen und zusitzlich
Heiztechnikprodukte in ihr Programm ge-
nommen haben als auch Hersteller von Heiz-
technik, die ihr Angebot z.B. um Liftungs-
technik oder Photovoltaik erweitert haben.

SBZ: Hdtte man dann nicht zu einer ganz
neuen Firmierung kommen kénnen?

Jesse: Statt die Marke BDH zu dndern sind wir
zum Entschluss gekommen, das Leistungsspek-
trum neu zu beschreiben. Der BDH vereint
technische Kompetenz fiir Gas- und OI-Wér-
meerzeuger, Warmepumpe, Biomasse bis hin
zur Solarthermie, Photovoltaik und der kontrol-
lierten Wohnungsliftung mit Warmertckge-
winnung. Auch die groBen Leistungsbereiche
von 1 MW bis 35 MW fiir Prozesswédrme und
Heiztechnik sind im BDH vertreten. Alle diese
Aufgabenstellungen haben wir unter dem Dach
der Systemtechnik im BDH zusammengefiihrt.
Das ist komplex und daher nicht in einer kurzen
Bezeichnung zusammenzufassen.
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SBZ: Man muss in einem Namen doch nicht
immer das ganze Angebotsspektrum, bzw.
die Leistungspalette wieder finden!

Jesse: Wir werden unsere Bezeichnung nicht
schon wieder dndern. Das Fundament fir
den Namen ist durch die Sacharbeit der ver-
gangenen Jahre gelegt worden. Der BDH
vertritt nicht die Partikularinteressen einer
einzigen technischen Losung, er fasst wie
kein anderer Verband, die Bandbreite der
technischen Losungen fur das Gebédude zu-
sammen.

2 Es gibt keinen Konflikt
zwischen den Herstellern
von Brennwerttechnik
fiir Gas oder Ol und
Solarthermie. <K

SBZ: Besteht dann aber nicht die Gefahr, dass
der BDH aufgrund seiner Historie und der
Hauptumsatztrdger seiner Mitgliedsfirmen
verstdrkt Lésungen favorisiert, die auf der
Basis von Gas oder Ol stehen?

Jesse: In der Tat hat der BDH eine Historie,
der wir uns aber nicht schamen mussen, weil
wir in punkto Energieeffizienz eine Menge er-
reicht haben. Die weltweit flihrende Hei-
zungsindustrie ist in Deutschland beheimatet
und wenn ich alleine die Entwicklung der
Wirkungsgrade in den letzten 30 Jahren
ansehe, wird deutlich was durch unsere Indus-
trie erreicht wurde. Mit der Gas- und Ol-
Brennwerttechnik haben wir die physikalisch
moglichen Grenzen der Energieausnutzung
erreicht. Weitere Einsparungen sind nur durch
die Systemeinbindung von Technologien
moglich, die Umweltwarme nutzen. Der BDH
hat dieses Ziel in seinem Positionspapier
nachvollziehbar formuliert. Damit hat sich
der BDH als ein sehr wandlungsféhiger und
dynamischer Verband erwiesen und genau
an dieser Stelle sehe ich den inhaltlichen Un-
terschied zu anderen Verbdnden, die Partiku-
larinteressen vertreten.

SBZ: Stehen die Solaranbieter und die tradi-
tionellen Mitglieder zumindest bei den An-
forderungen an die Lobbyarbeit nicht hdufig
im Widerspruch?

Jesse: Der BDH steht fiir Energieeinsparzie-
le, die mit unterschiedlichen technischen L6-
sungen erreicht werden kdnnen. Wir wiin-
schen uns daher von der Politik, dass sie nur
die politisch gewlinschten Ziele formuliert —
in diesem Fall Energieeinsparziele — und der
Industrie und dem Markt die technischen
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Losungen Uberldsst. Es gibt grundsatzlich
keinen Konflikt zwischen den Herstellern
von Brennwerttechnik fir Gas oder Ol und
Solarthermie, weil diese und viele andere
Techniken noch auf Jahrzehnte miteinander
verbunden werden muissen, um optimale
Ergebnisse zu erzielen. Wir wehren uns nur
gegen die bewusste Fixierung auf eine einzi-
ge Technologie.

Die Zahlen sprechen dabei fiir sich: 70 % aller
Solarthermiehersteller sind im BDH organi-
siert. Das Gleiche gilt fuir die Bereiche Bio-
masse und Wéarmepumpen. Diese strategi-
sche Ausrichtung und die umfassende Kom-
petenz des BDH ist attraktiv flir seine Mitglie-
der. Damit gewinnen wir auch neue
Unternehmen,  fir
die sich der BDH o6ff-
net. Daraus resul-
tiert, dass der BDH
bei der Formulierung
der politischen Rah-
menbedingungen
das notwendige Ge-
hor findet.

SBZ: Apropos politi-
sche Durchschlags-
kraft: Der BDH hat
seinen Hauptsitz in
KélIn, weit weg von
den politischen Ent-
scheidungstrdgern in

Berlin.  Wird sich
daran etwas dn-
dern?

Jesse: Nein, dies ist
derzeit im Vorstand
kein Thema. Wichtig
ist, dass wir bei den
Anhorungen vor Ort
sind und dass unsere
Stimme durch unse-
re breite Kompetenz
Gewicht hat. Der
BDH ist sehr schlank
strukturiert, weil viel
Arbeit durch die Mit-
gliedsunternehmen erfolgt. Eine eigene Ad-
ministration auf Verbandsebene wollen und
werden wir nicht schaffen. Im Ubrigen ist
Brissel flir unsere Interessen zunehmend
wichtiger und da liegt KéIn doch verkehrs-
glnstig.

SBZ: Wie stellt sich die Aufgabenverteilung
zwischen dem Geschéftsfiihrer und dem Pré-
sidenten des BDH dar?

Jesse: Die Mitgliederversammlung des BDH
bestimmt die Richtlinien der Arbeit. Wir
definieren hierzu einmal jahrlich Schwer-
punktaufgaben und Ziele fiir das kommende

» Mit der Gas- und Ol-
Brennwerttechnik haben

wir die physikalisch még-
lichen Grenzen der Energie-
ausnutzung erreicht. <K
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Jahr. AnschlieRend ist es die Aufgabe des
Vorstands, die Umsetzung dieser Ziele und
Aufgaben durch die Geschéftsfihrung zu be-
gleiten. Das erfolgt kollegial und partner-
schaftlich.

SBZ: Welche Hauptaufgaben hat sich der
BDH fiir 2007 gesetzt?

Jesse: Zum einen die Intensivierung der
Lobbyarbeit und dass in die Richtlinien, Ge-
setze und Marktanreizprogramme, die von
der Politik festgeschrieben werden, der
Sachverstand und die Kompetenz der Indus-
trie einflieRt. Dazu bendtigen wir die bereits
angesprochene Ausweitung der Presse- und
Offentlichkeitsarbeit.

Ein weiteres wichti-
ges Thema ist die
Einfihrung von bio-
genen Anteilen im
bestehenden War-
memarkt. Wir sind
sowohl mit der Mi-
neraldl- als auch der
Gaswirtschaft  im
Gesprach, um die

bestehende Infra-
struktur zu nutzen
und Biodl- sowie

Biogas-Einspeisun-
gen moglich zu ma-
chen. In diesem Feld
liegt noch erhebli-
che Arbeit vor uns.

SBZ: Wie sieht lhre
Zusammenarbeit
mit dem Handwerk
aus?

Jesse: Auch die wol-
len wir intensivie-
ren. Wir haben fur
2007 ein Pilotpro-
jekt mit dem Lan-
desverband  SHK-
Niedersachsen ge-
plant, weil der BDH
auch die Probleme
seiner verarbeitenden Kunden im Fachhand-
werk durch das immer komplexere Produkt-
angebot sieht. Tatsache ist, dass das enorme
Modernisierungspotenzial nur zu einem ver-
schwindend geringen Teil tatséchlich geho-
ben wird. Das l&sst sich nicht nur mit der Ver-
unsicherung der Endkunden und der unsi-
cheren wirtschaftlichen Lage erklaren. Wir
haben als Branche offensichtlich ein Kommu-
nikationsproblem. Insofern haben wir uns
gefragt, wie wir dem Fachhandwerk hier
weitere Unterstitzung bieten kénnen und
zusammen mit dem Landesverband Nieder-
sachsen in ein Pilotprojekt rund um die Aus-
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und Weiterbildung investieren. Diese Aktivi-
tat ist gepaart mit weiteren Kommunika-
tionsmaBnahmen wie z.B. Mailingaktionen
an Endkunden. Nur Betriebe, die an der Fort-
bildung teilgenommen haben, kénnen an
dieser Endkunden-Vermarktungskampagne
partizipieren. Am Ende des Projektes werden
wir die Resultate sorgféltig beurteilen und
dann tber die Fortfiihrung entscheiden.

> 70 % aller Solarther-
miehersteller sind im BDH
organisiert. Das Gleiche gilt
fiir die Bereiche Biomasse

und Warmepumpen. <K

SBZ: Hért sich gut an. Planen Sie auch kon-
krete Aktionen in Richtung Politik?

Jesse: Zweites groReres Projekt im ersten
Halbjahr 2007 wird ein Kongress in Berlin
zum Thema Effizienz in der Gebdudetechnik
werden, zu dem wir Politik und Medien ein-
laden und das Thema durch Reprédsentanten
der Mitgliedsunternehmen in all seinen Fa-
cetten présentieren werden. Der BDH wird
das Thema Energieeffizienz im Gebdude ein-
deutig besetzen und durch eine nachhaltige
Einbindung regenerativer Energien der Politik
die Instrumente an die Hand geben, um die
Ziele des Kyoto-Protokolls und derzeit aktuell
noch weitergehend diskutierte Absichten zu
erreichen.

SBZ: Wie gestaltet sich die Aufgabenvertei-
lung zwischen dem BDH und der Vereini-
gung Deutsche Zentralheizungswirtschaft?
Jesse: Die VdZ ist der Branchen- und der BDH
der Industrieverband. Der BDH vertritt die In-
teressen der Industrie, der VdZ als Dachver-
band der Zentralheizungswirtschaft umfasst
auch alle anderen Marktpartner wie Verar-
beiter und Handel. Der VDZ hat daher die
Aufgabe, die Gesamtinteressen der Branche
zu vertreten. Daraus resultiert eine klare Ar-
beitsteilung.

SBZ: Wie beurteilen Sie das derzeitige Ver-
héltnis zwischen den umsatzstarken Energie-
versorgern und dem dagegen eher kleinen
BDH?

Jesse: Der BDH hat ein sehr entspanntes Ver-
héltnis zur Gas- und Mineralolwirtschaft — wir
entwickeln und produzieren nun einmal die
Produkte, die fur die Energieversorger sehr
wichtig sind. Insbesondere der technologi-
sche Fortschritt liegt im Interesse der Energie-
versorgung. Die Lobbyarbeit hangt nicht
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alleine von Umsétzen und Gro-
Be der Unternehmen ab. Ich
denke nicht, dass wir bei der
Vielzahl der politisch hochinter-
essanten Themen ein Problem
haben, in Berlin oder Briissel
Gehor zu finden. Das Kernpro-
blem ist die Vielfalt der unter-
schiedlichen  Interessenlagen
der Verbdnde und in diesem
vielstimmigen Konzert Gehor
zu finden. Daflr haben wir ge-
nigend Ressourcen und vor
allen Dingen auch den notwen-
digen guten Zugang zur poli-
tischen Entscheidungsebene.

SBZ: Wie stellt sich die aktuel-
le Marktentwicklung der BDH-
Mitglieder dar?

Jesse: Bis Ende Oktober ist der
Gesamtmarkt nach vorldufigen
Schatzungen um rund 2%
kumuliert gewachsen. Der Ge-
samt-Wdrmeerzeugermarkt
auf der Basis von Gas und Ol ist
leicht zuriickgegangen. Inner-
halb des Gesamtmarktes sehen
wir allerdings erhebliche struk-
turelle  Veranderungen.
Brennwerttechnik waéchst mit
enormen Zuwachsraten. Kein
Waérmepumpenhersteller wird
lhnen kurzfristig ein Gerat lie-
fern kénnen, Pellet-Wérmeer-
zeuger haben um 120 % zugelegt, die ther-
mischen Solaranlagen sind ebenfalls um 60 %
gewachsen.

Letztlich erkennen wirimmer wieder, dass der
Endkunde sich ein Stlick weit unabhéangiger
von steigenden Preisen fur fossile Energietra-
ger machen will. Interessanterweise spielen

Marktentwicklung

Warmeerzeuger - 4%
Heizwert (Gas) -13%
Heizwert (Ol) -25%
Brennwert (Gas) + 5%
Brennwert (Ol) + 65%

Festbrennstoffkessel + 80 %
Pelletkessel +120 %
Scheitholzkessel + 60 %

Warmepumpen +100 %

Schdtzung 2006

D) Statt auf der Preisseite sollte
sich der Wettbewerb auf der
ol- Kompetenzseite abspielen.

Das ware letztlich fiir alle
Beteiligten von Vorteil. <€

dabei auch Marktanreizprogramme kaum
eine Rolle, denn wie erkliren Sie sich sonst
die Zuwachsraten im, von politischer Seite
nicht geforderten Warmepumpen-Markt?

SBZ: Wie wird es im ndchsten Jahr weiter-
gehen?

Prognose 2007

635 000 Stiick -

150 000 Stiick

108 000 Stiick

340 000 Stiick
37 000 Stiick
52 000 Stiick
26 000 Stiick
26 000 Stiick

» DD D @@
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Jesse: Wir gehen davon aus, dass sich dieser
Trend auch in 2007 fortsetzen wird, nicht mit
dieser Geschwindigkeit, sicher aber in glei-
cher Richtung. Mérkte, die ausschlieBlich auf
Grund von Forderprogrammen entstehen,
sehen wir als sehr kritisch an. Wir haben als
Branche zu viele schlechte Erfahrungen damit
gemacht, wenn Produktmérkte von Forde-
rungen abhdngig sind. Positives Beispiel ist
der Solarthermiemarkt. Auch nach Reduzie-
rung der Fordersatze wachst dieses Pro-
duktsegment weiter, weil die Botschaft beim
Endkunden angekommen ist. Solarthermie in
Verbindung mit Gas- und Ol-Brennwerttech-
nik ist zum Stand der Technik geworden.

SBZ: Wie bewerten Sie generell Férderpro-
gramme der éffentlichen Hand und wie wiin-
schen Sie sich deren Ausgestaltung?

Jesse: Unsere Grundsatzposition heiBt,
Forderungen degressiv und an den mogli-
chen Einsparzielen statt an einer bestimmten
technischen Losung festzumachen. Es gab
Diskussionen, ob man in Deutschland ein
Brennwertgebot erlassen soll oder ob Wir-
kungsgrade als Basis fiir Férderprogramme
definiert werden sollen. Das sind nach unse-
rer Ansicht Sackgassen, die zu kurzfristigen
Verwerfungen fiihren und nicht nachhaltig
wirken. Viel wichtiger ist es, Einsparziele zu
formulieren und da bietet sich zum Beispiel
die EnEV an. Was wir immer wieder befir-
worten — weil es erwiesenermalen die grofte
Wirkung hat — sind steuerliche Anreizpro-
gramme.

SBZ: Sehen Sie die Photovoltaik nur als einen
voriibergehenden Markt an oder wird sich
der BDH noch stdrker um dieses Thema kiim-
mern miissen?

Jesse: Das Thema Photovoltaik wird fir uns
zunehmend wichtiger, weil Endkunden bei

der Solartechnik nicht zwischen Solarthermie
und Photovoltaik unterscheiden. Viele Her-
steller unserer Industrie weiten ihr Leistungs-
spektrum aus. Von daher ist die Photovoltaik-
Technik kein Fremdkéorper in der BDH-Arbeit,
sondern letztlich dreht es sich auch hier um
die effiziente Umwandlung von Energie.
Auch die Moglichkeit, tber eine kontrollierte
Laftung und moderne Klimatechnik Energie
zu sparen und den Komfort zu erhéhen wird
fur uns ein verstarktes Arbeitsgebiet. Aber bei
der Klimatechnik sind wir bereits ein Stlick
weiter, weil wir Mitglieder haben, die in der
Klima- und Luftungstechnik sehr stark sind.
Darlber hinaus sind dezentrale BHKWs und
damit die gleichzeitige effiziente Erzeugung
von Strom und Wérme ein Thema, das in der
BDH-Arbeit zunehmend Gewicht bekommt.

?” Die EnEV ist ein wich-
tiges Instrument, das noch
mehr Relevanz bekommen
wilrde, wenn sie auf Landes-
ebene umgesetzt und iiber-
priift wiirden. <€

SBZ: Was erwarten Sie von der neuen EnEV
und dem Energiepass?

Jesse: Eigentlich, Herr Wendnagel, durfte in
Deutschland kein Heizkessel mehr stehen,
der bestimmte Vorschriften und Richtlinien
nicht erfullt. Wir wissen jedoch, dass dies
nicht zutrifft. Insofern sehen wir das Haupt-
problem der EnEV in der fehlenden Umset-
zungs-Uberpriifung. Die EnEV ist ein wichti-
ges Instrument, das noch mehr Relevanz

Marktentwicklung Schitzung 2006 Prognose 2007
Thermische Solaranlagen +60 % 1520 000 m? 1
Wohnungsliftung +10% c;.21570(())goEng22 [ ]
Brenner - 5% 290 000 Sttick -
Heizkorper + 2% 6 600 000 Stiick - é
Flachentemperierung +11% 13 000 000 Platten ] %
2
Abgassysteme +5% 130 000 000 € [} §
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bekommen wirde, wenn sie auf Landes-
ebene umgesetzt und Uberpriift wiirden.
Das Ergebnis um das lange Tauziehen zum
Energieausweis ist fr uns ein befriedigender
Kompromiss, der auch unsere Interessenlage
berticksichtigt. Doch auch hier wird die
Durchschlagskraft erst mit der Umsetzung
entschieden. Wenn wir uns die Entwicklung
der letzten Monate anschauen, miissen wir
jetzt sehr genau darauf achten, dass nicht
Trittbrettfahrer per Internet Energiepésse fur
50 Euro anbieten und so dem System und
seinen Zielen nur schaden.

SBZ: Wie stellt sich derzeit der Stellenwert
der Systeme zur Nutzung erneuerbarer Ener-
gien dar?

Jesse: Hier kann ich derzeit nur fur das Haus
Vaillant sprechen: Vor drei bis vier Jahren
war der Umsatzanteil aller Produkte, die wir
unter dem Segment Systemtechnik zusam-
menfassen kleiner als 5 %. Heute stehen wir
knapp vor einem Umsatzanteil dieser Gerate
von rund 20%. Fur die anderen, dhnlich
strukturierten Mitgliedsfirmen im BDH wird
die Entwicklung vergleichbar aussehen.
Mittlerweile entwickeln sich aber ganz an-
dere Produkte zu unserem Kerngeschaft und
das sehe ich auch als normalen wirtschaft-
lichen Vorgang an. Produkte erreichen in
ihrem Lebenszyklus einen Zenit. Parallel
wachsen aber neue Loésungen nach und
dadurch bilden sich wiederum neue Schwer-
punkte im Geschéft. Von daher ist es eine
logische Folgerung, dass sich der BDH mehr
und mehr mit neuen Themen beschaftigt.

SBZ: Wie sind die Perspektiven fiir Branche
und Verband?

Jesse: Aufgrund der allgemeinen politischen
Lage sehe ich fur den BDH und seine Mit-
gliedsunternehmen groBe Chancen. Derzeit
verwerten wir diese Chancen einfach noch in
zu geringem MalBe. Es ist schon fast tragisch,
dass viele Fachhandwerker Uber den massi-
ven Preisdruck klagen, obwohl fur den End-
kunden die Entscheidung in eine neue Hei-
zungsanlage nur ca. alle 15 bis 20 Jahre
ansteht. Die Investition in eine neue Hei-
zungsanlage hédngt nicht an 500 Euro Preis-
unterschied, sondern von den Gesamtkosten
Uber die Gesamtnutzungszeit der Anlage,
also Investitions- und Betriebskosten ab. Das
mussen wir immer wieder deutlich machen.
Statt auf der Preisseite sollte sich der Wett-
bewerb auf der Kompetenzseite abspielen.
Das wére letztlich fir alle Beteiligten von
Vorteil.

SBZ: Herr Jesse, Danke fiir das Gespréch.

Viel Erfolg und eine gliickliche Hand bei der
Auslibung lhres neuen Amtes. a
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