Interview

SBZ-Interview zur Markt- und Technikentwicklung

Der Pelletkessel im Wohnzimmer

er Markt fur Holzpellet-Heizungsan-
D lagen ist insbesondere in den letzten

beiden Jahren kraftig gewachsen.
Deutlich mehr als die Hélfte des Bestands von
etwa 70 000 Anlagen wurden erstin den letz-
ten beiden Jahren installiert. Kann das so wei-
tergehen? Welche Entwicklungen wird oder
muss es im Holzpellet-Kesselbereich geben?
Die SBZ-Redakteur Jirgen Wendnagel unter-
hielt sich bei Windhager Zentralheizung mit
Ludwig Friedl, Geschéftsfuihrer Deutschland,
und dem fiur Holzpellet-Heizkessel verant-
wortlichen Produktmanager Volker Geisler
Uber Markt und Technik.

SBZ: Herr Friedl, konnte Windhager, als
einer der Pioniere bei Holzpellet-Heizungs-
anlagen, vom rasanten Marktwachstum bei
den Neuinstallationen profitieren?

Friedl: Ja, wir sind in den Wachstumssta-
tistiken etwa 1:1 vertreten. Das ist auch leicht

48

Der neue Windhager Holzpellet-Heizkessel Firewin
fiir den Wohnbereich bietet in der Exklusiv-Ausfiih-
rung den gesamten Komfort eines Kellergerits. Eine
doppelt verglaste Frontscheibe erméglicht auch im
Sommer die Trinkwassererwirmung

Bild: Windhager

erklarbar, denn als eines der drei fiihrenden
Unternehmen ist die Statistik ein Spiegel un-
seres Markterfolgs.

SBZ: Hohe Absatzzahlen werden oft mit
leichtem Geschéft gleichgesetzt. Fallen Ihnen
demnach die hohen Verkaufszahlen quasi in
den SchoB3?

Ludwig Friedl:
7> Am Markt existiert
ein teilweise harter Wett-
bewerb. Vor fiinf bis sechs
Jahren waren wir zehn
Hersteller, heute sind etwa
30 Unternehmen

aktiv. <€

Friedl: Momentan werden am Markt die
Weichen fur die nachsten Jahre gestellt. Des-
wegen existiert unter den Anbietern auch ein
echter, teilweise harter Wettbewerb. Unab-
héngig vom Produkt Holzpellet-Heizkessel:
Kein Unternehmer ist nur mit den Absatz-
zahlen zufrieden, sondern muss auch seine
Marktanteile im Blick haben. Bei einem Boom
sind diese eher schwieriger zu halten. Also
kdmpfen auch die Holzpellet-Heizkesselher-
steller um Marktanteile. Und das ist auch
erforderlich: Vor fiinf bis sechs Jahren haben
etwa zehn Hersteller, davon drei bis vier mit
echter Pionierarbeit, den Markt vorbereitet.
Heute sind etwa 30 Unternehmen am Markt
aktiv.

7> Holzpellet-Heizkessel
sind fiir uns nicht die
Komplettierung unseres
Produktangebots, sondern
stellen unsere Kern-
kompetenz dar. <K

Geisler: Und die Tatsache, dass die ganz
grolRen, global aktiven Heiztechnikhersteller
mit auf den Zug aufspringen, bedeutet fur
uns einen enormen Wettbewerb. Aber, wenn
man wie wir gut aufgestellt ist und am Ball
bleibt, gilt auch: Konkurrenz belebt das Ge-
schaft. Springen die GroRen auf die Technik,
bekommt sie beim Endverbraucher einen an-
deren  Stel-

lenwert.




SBZ: Wie versucht Windhager sich gegen-
tiber den , GroSen* hervorzuheben?

Friedl: Windhagers Stérke ist seit jeher als
Nischenanbieter am Markt zu agieren. In der
Nische kann man viel besser mit Kompetenz
argumentieren. Unsere Botschaft: Holzpel-
let-Heizkessel sind fiir uns nicht die Komplet-
tierung unseres Produktangebots, sondern
stellen unsere Kernkompetenz dar. Das de-
monstrieren wir unseren Marktpartnern auch
durch die Qualitat unserer AuBendienstbe-
treuung, der Planungsunterstiitzung, des
Produktmanagements und bei der Produkt-
schulung.

Geisler: Nicht zuletzt spielt fur viele Akteure
ebenso unser Erfahrungsvorsprung eine ent-
scheidende Rolle, denn er farbt auch auf ihre
eigene Kompetenz positiv ab. In einem
Mund-zu-Mund-Propaganda-Markt ist das
fast mit Auftragen gleichzusetzen. Unsere
Starke ist, den Support schon zu einem Zeit-
punkt zu leisten, zu dem es ein groRerer Her-
steller nicht grundsétzlich bieten kann. Denn
wir verfligen einerseits Uber maRgeschnei-
derte Systemlosungen von der Stange, knei-
fen aber auch nicht, wenn einmal eine Anlage
nicht ins Schema passt und finden dann eine
individuelle Lésung. Auch wenn es vor Ort
kniffelig wird oder einmal hakt, geben wir
Unterstiitzung. Ein weiterer Vorteil ist unser
einheitliches Regelsystem fur alle Produkte
einschlieBlich der Solartechnik.

>> Die meisten Hand-
werkspartner kaufen bis zu
zehn Holzpellet-Heizkessel
pro Jahr; manche machen
jahrlich auch 40 bis 50
Anlagen. <K

SBZ: Sie haben die Kompetenz in der Nische
als lhre Stérke genannt. Wie sieht es bei lhren
Marktpartnern aus? Ist dort die Holzpellet-
Heizung eher die Nische oder arbeiten Sie
auch mit bereits spezialisierten Handwerks-
unternehmen zusammen?

Friedl: Die meisten Partner kaufen bis zu
zehn Holzpellet-Heizkessel pro Jahr. Indes
gibt es auch erste Handwerksunternehmen,
die machen jahrlich 40 bis 50 Holzpellet-
Heizungsanlagen und damit einen gréReren
Teil ihres Umsatzes. Wenngleich es noch we-
nige solcher Topstars gibt, sind es vorwie-
gend kleinere Unternehmen, die sich kom-
plett neu ausrichten. Wir beobachten, dass
sich diese Firmen einerseits von dem unbe-
friedigenden Kesselaustauschgeschaft mit
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maximalem Preiswettbewerb und niedrigs-
ten Gewinnen verabschieden wollen. Ande-
rerseits hat es oft auch etwas mit einem
Generationswechsel in den Unternehmen zu
tun. Bei letzteren gehoren die Holzpellet-
Heizkessel meistens zu einer Gesamt
(neu)ausrichtung auf erneuerbare Energie-
technik. Bei Unternehmen, die mehr als 30
Anlagen pro Jahr verkaufen, bekommen
Sie auch andere Biomasse-Heizkessel,
Wadrmepumpen sowie thermische und
photovoltaische Solaranlagen.

SBZ: Sprechen Sie von einer neuen
Kundengruppe?

Friedl: Ja, das merken wir und
auch die Mitbewerber ganz deut-
lich. Wer sich ,,Erneuerbare Ener-
gietechnik” auf sein Firmen-
schild schreibt, hat am Markt ein
anderes Auftreten als jemand,
der sie nur auf Anfrage anbie-
tet. Die gleiche Uberzeugung
mit der diese Unternehmen am
Markt Nischensegmente emp-
fehlen, brauchen wir aber auch
noch an anderen Punkten, bei-
spielsweise in der Ausbildung
des Nachwuchses.

SBZ: Viele SHK-Handwerks-
unternehmen haben sich viel-
leicht schon mit Holzpellet-
Heizkesseln beschéftigt, aber
noch keine Anlagen installiert. Welche Fett-
népfchen lauern bei der ersten Anlage, bzw.
wie kann man sie umgehen?

Geisler: Ich behaupte, mit dem richtigen Part-
ner keine. Bei uns wirkt die Planungsberatung
bereits in der Angebotsphase. Wir legen Wert
darauf, dass schon bei unserem Angebot ein
individueller Hydraulikplan beigelegt wird,
beim Auftrag gibt es dazu einen Elektroplan.
Die meisten Fehlerquellen sind dadurch nahe-
zu ausgeschlossen. AuBerdem: Bei Windha-
ger kann man die ersten drei Anlagen nur
inklusive Inbetriebnahme durch den Aufen-
dienst kaufen. Das ist allerdings kein netter
Baustellenplausch, sondern als fortgefiihrte
Schulung mehrere Stunden Einweisung pur:
Hydraulischer Abgleich, Einweisung vom Hei-
zungsbauer und vom Endkunden. Mit den
drei gemeinsamen Inbetriebnahmen erwirbt
der Heizungsbauer zugleich die Vorausset-
zung fur unsere zweitdgigen Schulungen zur
Inbetriebnahmepartnerschaft. Erst dann darf
er Inbetriebnahmen selbst vornehmen.

SBZ: Holzpellet-Heizkessel wurden in der
Anfangsphase meist als optimaler Ersatz fiir
die Olheizung empfohlen. Ist dies noch im-
mer so?

Interview

Volker Geisler: 2> Unser
Erfahrungsvorsprung spielt
fir viele Akteure eine entscheidende

Rolle, denn er farbt auch auf ihre
Kompetenz positiv ab. <

Friedl: Nein! Mittlerweile wird umgedacht.
Wir mussen damit aufhoren, Biomasse und
Heizol in Konkurrenz zu sehen. Auch beim
Preisvergleich. Ich meine: Es gibt mehrere
Alternativen, die alle unter allgemeinen und
individuellen Bedingungen Vor- und Nach-
teile aufweisen. Also haben alle Alternativen
ihre Berechtigung. AuBerdem darf man den
Energietrager nicht alleine betrachten, son-
dern muss auch die Zukunftsoptionen seiner
Infrastruktur bewerten. Besonders deutlich
ist dies schon heute beim Erdgas: Der bio-
gene Ersatz ist dort technische Realitdt, wah-
rend beim Heizol mit viel Zuversicht daran
gearbeitet wird. Zwar haben die Industrie-
nationen insgesamt ein Massenproblem,
weil sie deutlich mehr Energie verbrauchen
als auf ihrer Flache nachwéchst. Dies ldsst
sich aber auch nicht mit Pellets, sondern nur
mit einem Umdenken auf der Nachfragesei-
te l6sen bzw. mindern.

SBZ: Der Vergleich mit dem Heizélpreis als
JLeitwdhrung” auf dem Wdirmemarkt hat
den Wachstumsschub der letzten drei Jahre
deutlich mitgetragen. In diesem Jahr haben
die Holzpelletpreise — nach Stagnation in
den Vorjahren — deutlich zugelegt, gleichzei-
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Ludwig Friedl: 2> Wir
miissen damit aufhéren,
Biomasse und Heizdl in
Konkurrenz zu sehen. Auch
beim Preisvergleich <K

tig sinkt seit Juli der Heizélpreis. Zudem kam
schon sehr friih das Aus beim Marktanreiz-
programm. Reagieren lhre Kunden jetzt zu-
riickhaltender?

Friedl: Man darf sich nicht dem Irrglauben
hingeben, dass bei Holzpellet-Heizungs-
anlagen bereits ein autonomer Markt
existieren wurde. Interessenten sind heute
allgemein sehr gut informiert und haben auch
die steigenden Preise mitbekommen. Einen
«Knick” kénnen wir aber momentan trotz-
dem noch nicht beobachten. Bei potenziellen
Kaufern einer Holzpellet-Heizungsanlage ist
die Wirtschaftlichkeit ohnehin eher selten die
Hauptmotivation. Die Branche kommt jetzt
an den Ursprung zurtick, dass alle Kesselher-
steller ihre Produkte auch verkaufen mussen.
Verkaufen bedeutet argumentieren und Hin-
tergrundinformationen liefern.

SBZ: Die Férderung liber das Marktanreiz-
programm soll Herstellern die Mdglichkeit
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geben, politisch erwiinschte und aussichts-
reiche Produkte im Markt so zu etablieren,
dass durch entsprechende Stiickzahlen nied-
rigere Preise méglich werden. Wie ist die
Branche hier vorangekommen?

Friedl: Das eine sind Rationalisierungseffekte,
die schon in den letzten Jahren zu splren wa-
ren. Die Hersteller gehen mittlerweile alle in
die industrielle Fertigung, so dass hier auch
noch weitere Schritte zu erwarten sind. In
den letzten beiden Jahren sind die Preissen-
kungen allerdings nicht aufgefallen, weil
Lnur" die allgemeine Preissteigerung, die alle
anderen Produkte traf, ausgesetzt wurde. Be-
lastet wurde die Preisentwicklung auch von
den deutlich gestiegenen Stahlpreisen, sie
haben eine Preissenkung um etwa 5 % ver-
hindert. Ich gehe aber davon aus, dass in den
néchsten Jahren schrittweise weitere Skalie-
rungseffekte weitergegeben werden. AuBer-
dem gibt es in der Branche eine klare Aussa-
ge: Wir begriiBen die Anschubfinanzierung,
setzen aber nicht voraus, dass Holzpellet-
Heizungsanlagen auf Dauer gefordert wer-
den. Die Anschubphase ist allerdings noch
nicht beendet. 30000 Anlagen pro Jahr rei-
chen nicht fur eine deutliche Senkung der
Produktpreise.

Geisler: Die zweite Moglichkeit die wir
nutzen, ist unsere Produkte mit unterschied-
lichem Komfortstandard anzubieten. Wind-
hager bietet dazu drei Linien: Klassik, Pre-
mium und Exklusiv. Klassik ist ein Einstiegs-
modell, dann steigern wir uns mit Extrakom-
fortausstattungen bis zum Exklusiv. Bestes
Beispiel ist unser Firewin fur die Aufstellung
im Wohnbereich, der in allen Varianten High-
tech auf kleinstem Raum bietet und trotz
hochwertiger Verkleidung etwas glinstiger
als die jeweils entsprechenden Kellergerate
angeboten wird.

SBZ: Firewin haben Sie 2005 auf der ISH das
erste Mal als Studie présentiert, im November
wurden bereits die ersten Klassik- und Pre-
mium-Gerdte ausgeliefert. Die Exklusiv-Linie
ist ab Mitte ndchsten Jahres verfiigbar. Macht
das Produkt dem Vertrieb schon Spal3?

Geisler: Auf jeden Fall. Im Neubau gibt es
naturgemiB ein paar Uberschneidungen,
bei denen man sich selbst Konkurrenz macht,
dafur decken wir den gesamten Sanierungs-
markt mit wohnungsweisen Wérmeerzeu-
gern und insbesondere auch mit (bisher) Ein-
zelfeuerstdtten pro Raum ab. Bei letzteren
resultieren aus einem Firewin aufgrund des
ganz anderen Regelbereichs ein vollig neuer
Heizkomfort und ein erheblich geringerer
Brennstoffbedarf. Aber auch bei der Bedie-
nung machen wir einen riesigen Komfort-
schritt: Wir bieten jetzt die automatische Zu-
fuhrung, die halb- oder vollautomatische

Heizflachenreinigung sowie eine Ascheaus-
tragung und -komprimierung an.

SBZ: Wo liegen die Herausforderungen in
den ndchsten Jahren?

Friedl: Es wird bei Geb4duden immer starker
um Effizienz gehen. Bei der Energieumwand-
lung, der Warmenutzung und auch bei der
Herstellung der zugehdrigen Systeme.
Vielleicht wird auch die dezentrale Kraft-
Wérme-Kopplung mit Holzpellets ihren
Markt finden, allerdings ist hier die wirt-
schaftliche Auslastung die kritische Heraus-
forderung. Und die erreichbare Auslastung
wird ohne massive Miniaturisierung der
mechanischen Energiewandler mit jeder Effi-
zienzverbesserung an der Gebdudehiille wei-
ter sinken. Schon heute ist positiv zu
beobachten, dass bei Modernisierungen
nicht nur die Heizungsanlagen ausgetauscht,
sondern auch von MalBnahmen an der Ge-
baudehlle begleitet werden. Das wird sich
fortsetzen, vermutlich sogar deutlich be-
schleunigen.

> Ich vermute, dass
spatestens in 20 Jahren
neue Entwicklungen und
Werkstoffe auch wand-
hangende Holzpellet-
Heizkessel ermoglichen
werden <K

SBZ: Dies wird den Leistungsbedarf fiir
Raumwdérme drastisch senken...

Friedl: Richtig! Die erforderliche Leistung fur
Raumwérme bei Wohnungslésungen sowie
in Ein- und Zweifamilienhdusern wird sich
verringern und die Trinkwassererwdrmung
zum bestimmenden Faktor werden. Die heu-
tige Antwort ist eine wasserseitige Kompen-
sation, die auch die Einkopplung einer ther-
mischen Solaranlage ermdéglicht, was schon
sehr schnell zum Systemstandard wird. Ir-
gendwann wird der Leistungsbedarf im Neu-
bau allerdings auf ein Niveau absinken, das
dann zumindest heute bekannte Holzpellet-
Heiztechnik infrage stellt. Und wann es ge-
nau passieren wird, weil ich heute noch
nicht. Ich vermute, dass spatestens in 20 Jah-
ren neue Entwicklungen und neue Werkstof-
fe auch wandhéngende Holzpellet-Heizkes-
sel ermdglichen werden.

SBZ: Herr Friedl, Herr Geisler, vielen Dank
fiir das Gespréch.
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