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Warme ist unser Element

Buderus hat sich zum Ziel gesetzt, auch
in konjunkturell schwachen Zeiten zu
wachsen. Das ist vor dem Hintergrund
verstarkten Wettbewerbs ein ehrgeizi-
ges Ziel. Aber es ist realistisch, weil wir
bei weitem noch nicht alle Wachstums-
potenziale unseres Unternehmens aus-
geschopft haben.

Wir haben eine starke Marke, die so-
wohl national als auch international gut
positioniert ist. Sie steht fur techni-
schen Fortschritt und Qualitat. Diese
Grundlage wollen wir nutzen, um die
Marktfuihrerschaft in Europa zu errei-
chen. Im wachsenden Markt fiir wand-
hangende Brennwertgerate haben wir
diese Position bereits erreicht. In den
anderen Marktsegmenten mit erheb-
lichen Wachstumschancen gehoéren wir
zu den fuhrenden Unternehmen.

Wir haben eine starke Marke,
die sowohl national als auch

international gut positioniert ist.

Viele Faktoren greifen auf diesem

erfolgreichen Weg ineinander. Uber ein
flachendeckendes GroBhandelsnetz
beliefern wir direkt den Heizungsbauer.
Das ist praktizierte Kundennahe.

Mit unserer hohen Systemkompetenz
bieten wir dem Kunden komplexe
Gesamtlosungen fur seine individuel-
len Anforderungen. Durch eine Moder-
nisierungsoffensive liefern wir Impulse
fur den Austausch kleiner Kessel. Bei
den Mittel- und GroBkesseln arbeiten
wir mit unseren Kunden eng in den
Heiztechnikforen zusammen.

Wir setzen auf eine klare Markenstra-
tegie. Das pragmatische Sportmarke-
ting, mit dem wir hohe Aufmerksam-

keitswerte in der Offentlichkeit
erreichen, gehort ebenso dazu wie die
umfangreiche Werbung.

Das Zusammenspiel dieser Kréfte nutzt
den Fachbetrieben, die sich mit uns
und unserer Marke identifizieren. Eine
starke Marke ist gut zu verkaufen,

weil sie beim Endkunden Vertrauen
und auch Sympathie besitzt. Technische
Kompetenz von 4,3 bis 19.200 kW,
dargestellt in optimal aufeinander abge-
stimmten Systemen, ist ein Uberzeu-
gendes Argument. Und die partner-
schaftliche Marktbearbeitung hilft,
Kaufinteresse zu wecken. Auf dieser
soliden Basis kdnnen auch die Fachbe-
triebe ihr eigenes Wachstumspotenzial
ausschopfen.

Diese selbstbewusste Konzentration
auf den gemeinsamen Erfolg in unserer
Branche kommt in unserem Slogan zum
Ausdruck: Warme ist unser Element.

Ihr Uwe Luders




Kundentreffen auf dem Wasser

Mehr als nur
Showroom

Eine Niederlassung ist nicht nur

Showroom fiir moderne Heiztechnik,
sondern Dienstleistungs-Partner des
Kunden vor Ort. Kompetente Fach-
gesprache, perfekte Lagerhaltung
und Lieferung, Schulungen und
verkaufsfordernde Unterstiitzung
gehoren zum umfangreichen
Service-Programm. Allein fiinf neue
Niederlassungen wurden in den letz-
ten Wochen offiziell ercffnet. In die
neuen Zentren in Ingolstadt, Viern-
heim, Schwenningen/DeiBlingen,
Kaiserslautern sowie Ravensburg/
Tettnang wurden insgesamt tber 16
Millionen Euro investiert. Mit den
modernen Niederlassungen werden
die steigenden Anforderungen der
Marktpartner noch besser erfiillt
werden konnen.
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Zur Verabschiedung in den Ruhestand
hatte Joachim Jatzkowski, Leiter Ver-
triebsbereich Ost, am 26. April 2002 auf
das Schiff ,MS Luna“ nach Berlin ein-
geladen. Viele unserer Kunden, die ihn
ein Stlick seines Weges begleitet
haben, konnten dabei sein. Anstelle
von Prasenten bat Joachim Jatzkowski
um eine Spende an den Hermann-
Gmeiner-Fonds Deutschland e. V. fir

die Schaffung und den Unterhalt von
SOS-Kinderdorfern. Unter dem Stich-
wort ,Veranstaltung Jatzkowski“ wurde
eine Gesamtsumme von 5.000 Euro
Uberwiesen. Fur diese groBe Gabe
mochte sich der ehemalige Vertriebs-
leiter nochmals recht herzlich bedan-
ken.

Heiztechnik auf Spanientournee

Buderus-Infomobile sind europaweit als
verkaufsfordernde Informationsschau
heil3 begehrt. Mehr als drei Wochen
tourte ein Infomobil durch Spanien.
Nach der Ruickkehr zogen die Verant-

wortlichen ein positives Fazit ihrer
Reise. Die Prasentation an zahlreichen
Standorten war eine absolut erfolgrei-
che Aktion. Téaglich informierten sich
rund 30 Heizungsfachleute tiber mo-
derne Buderus-Produkte. Im Infomobil
wurden der Logano S 115, der Logano
G 115 und das Brennwertgerat Loga-
max plus GB 112 présentiert. Auf ein
sehr starkes Interesse der spanischen
Experten stieB3 auch die leistungsfahige
Regelungstechnik, fur die in Spanien
groBe Marktchancen gesehen werden.

WDR-Fernsehteam hei Solar Diamant

Was leisten moderne Solaranlagen, wie
sieht die Marktentwicklung aus und
welche aktuellen Férderungen gibt es?
Mit diesen Fragen wurden Gerold
Wenisch (links im Bild) und Tobias
Geibel, die beiden Geschéftsfiihrer von
Solar Diamant, konfrontiert.

Ein Fernsehteam des Westdeutschen
Rundfunks (WDR) war nach Wett-
ringen gereist, um die moderne Kollek-
torenfertigung zu filmen, deren Kapa-
zitat von Buderus auf den kontinuierlich
wachsenden Markt ausgerichtet wor-
den ist.



Sportlich im Wetthewerh

Engagement im Sport ist bei Buderus
mehr als nur Steigerung der Markenbe-
kanntheit. Es macht auch den Kunden
SpaB. Claudia Kiinzel, Mitglied der 4 x
5 Kilometer-Goldstaffel bei den olympi-
schen Winterspielen in Salt Lake City
war Gast in der Buderus-Loge bei

der Bundesligapartie zwischen dem VB
Stuttgart und Bayern Miinchen. Fir
Kunden der Niederlassung Esslingen
gab es reichlich Autogramme.

GroBe Freudenstimmung auf dem
Spielfeld konnten zehn Kunden, die im
Rahmen der Mittel- und GroBkesselak-
tion Karten gewonnen hatten, am letz-
ten Spieltag in Dortmund gegen Bre-

men erleben. Dortmund gewann 2:1
und wurde damit Meister. Reichlich Aus-
dauer zeigte ein Werksteam von 37
Lauferinnen und Laufern aus Lollar,
Wetzlar und Breidenbach. Beim Firmen-
Teamlauf um die Alte Oper in Frankfurt

Besuch beim FuBball: Olympiasiegerin

Claudia Kiinzel in der Buderus-Loge

mit 51.031Teilnehmern belegten die
Buderus-Teams auf der 5,6 Kilometer
langen Strecke hervorragende Platze.
Die beste Wertung: Der 111. Platz unter
4114 Mannschaften. Eine saubere Leis-
tung.

Niitzliches aus dem Buderus-Internet-Auftritt

Vorlagen zur Anzeigenwerbung oder
Produktfotos zur lllustration einer Fir-
men-Homepage - einfach und schnell
aus dem Internet. So kdnnen Fachbe-
triebe im passwortgeschitzten Bereich
des Buderus-Internet-Angebotes unter
der Rubrik Unterlagen/Anzeigenvorla-
gen alle aktuellen Anzeigenvorlagen
als PDF-Datei druckfahig herunterla-
den. Auf kurzem Wege kann die ge-

wiinschte Vorlage fiir die Anzeigen-
schaltung in einer Tages- oder Vereins-
zeitung oder in Jubilaumsschriften per
E-Mail weitergegeben werden. Eben-
falls unproblematisch erweist sich die
Gestaltung einer Firmen-Homepage.
Eine Auswahl an Produktfotos oder auch
Ambientebildern stehen dem Fachbe-
trieb unter Unterlagen/lllustrationen fir
ihre Homepage zur Verfiigung.

ik
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Auswahlkriterien fur
Praktiker
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Flachkollektoren lassen sich an Fassaden zwar Ublicherweise nur bis zu

einem Neigungswinkel von 45° positionieren, dafiir kénnen sie jedoch

im Gegensatz zu Rohrenkollektoren harmonisch in das Dach integriert
werden.

Die Nutzung von Energie aus regenerativen Quellen entwickelt sich in Deutschland zunehmend

positiv. Allen voran die Solartechnik. Dieser Trend ist im Wesentlichen auf den Imagewert und

die Umweltfreundlichkeit zuriickzufiihren. Auch vielfaltige Fordermaglichkeiten leisten ihren

Beitrag dazu. Das zunehmende Marktpotenzial in dem Bereich veranlasst auch immer mehr

Heizungsfachhetriehe, sich der Technik anzunehmen. Die marktgangigsten Ausfiithrungen sind

derzeit heliiftete und geschlossene Flachkollektoren sowie Vakuumrdhrenkollektoren. Hierbei

stellt sich haufig die Frage, welcher Kollektortyp fiir welchen Einsatzzweck die geeignetste

Alternative darstellt. Als Bewertungskriterium wird diesheziiglich zunehmend die Effizienz der

Sonnenkollektoren herangezogen.

Beliiftete Flachkollektoren

Die klassische und zumeist preisgiinstigste Variante stellen
beliiftete Flachkollektoren wie der Logasol SKN 2.0 dar. Bei
ihnen steht der Bereich zwischen Glasabdeckung und Absor-
ber tiber Luftungsoffnungen mit der Umgebungsluft in Kon-
takt. Dadurch soll ein Beschlagen der Glasabdeckung ver-
mieden werden, was einen Leistungsabfall zur Folge haben
wirde. Die Belliftung hat neben der Antibeschlagswirkung
aber auch einen effizienzmindernden Effekt. So geht Warme
durch Luftstromungen verloren, die u.a. durch Konvektion
beim Aufheizen des Kollektors hervorgerufen werden. Beim
Logasol SKN 20 sind diese Beliftungsoffnungen deshalb
hinsichtlich ihrer Dimensionierung optimiert, also so klein wie
moglich und so groB wie notig ausgefihrt. Die mit dieser
Funktionsweise erreichte Leistungsausbeute pradestiniert
den Kollektortyp zum Einsatz fiir die Trinkwassererwarmung.

Geschlossene Flachkollektoren

Technisch aufwendiger und deshalb auch kostenintensiver
sind hermetisch abgedichtete Flachkollektoren. Die Ab-
dichtung verhindert im Kollektor den stetigen Luftaustausch
mit der Umgebung. Der primare Zweck der Abdichtung ist
die Vermeidung von leistungsmindernden Luftzirkulationen.
Um auch ein Beschlagen der Glasabdeckung zu verhindern,
darf sich allerdings keine Feuchtigkeit zwischen Glasabde-
ckung und Absorber befinden. Im geschlossenen Kollektor
Logasol SKS 3.0 ist der Bereich deshalb mit dem Edelgas
Argon gefiillt. Der Aufbau des Sonnenkollektors entspricht in
etwa der Konstruktion konventioneller Isolierverglasungen
von Fenstern. Die Effizienz kann durch eine solche Kollektor-

ausfiihrung gegeniber belifteten Sonnenkollektoren um ca.
12 bis 15% gesteigert werden. Damit reicht das Leistungsni-
veau des hermetisch dichten Flachkollektors an das von
Vakuumrohrenkollektoren heran. Aufgrund des hohen Warme-
ertrags bietet es sich an, den Kollektor neben der Trinkwas-
sererwarmung auch zur Heizungsunterstiitzung einzusetzen.
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Beim Flachkollektor Logasol SKS 3.0 ist bereits eine Riickfiihrung
der Vorlaufleitung fiir einen gleichseitigen Anschluss nach dem
Tichelmann-Prinzip im Kollektor integriert. Da so Warmeverluste
durch eine auBerhalb des Kollektors montierte Vorlaufleitung

entfallen, hat dies nochmals eine ertragssteigernde Wirkung.
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Aulbau enes harmetisch peschiossanen Flachkollekiors

Eine hermetische Abdichtung von Flachkollektoren
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Am Energieertrag lasst sich ablesen, dass
Vakuumrohrenkollektoren im Vergleich zu
Flachkollektoren im Durchschnitt eine gréBere

Leistungsstérke besitzen, was allerdings auch mit

hoheren Kollektorkosten bezahlt werden muss.
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Vakuumroéhrenkollektoren

Im Gegensatz zu den Flachkollektoren ist der Absorber in
Rohrenkollektoren nicht groBflachig in einem Gehause ange-
ordnet, sondern als Blechstreifen in planer oder gewolbter
Form in einem Glaszylinder integriert. Der Glaszylinder ist
auf beiden Seiten hermetisch geschlossen und dauerhaft auf
einen Druck bis 108 bar evakuiert. Im Vakuumréhrenkollek-
tor Logasol VDR 10 ist zur Unterstiitzung des Evakuierungs-
prozesses sowie zur Stabilisierung des spateren Vakuums
zusétzlich ein so genannter Getter integriert. Das Bauteil
setzt beim Evakuierungsprozess kurzfristig Wasserstoff frei
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und wirkt anschlieBend wie eine chemische Vakuumpumpe.
Dadurch werden beim Evakuierungsprozess Luftanteile aus-
getrieben und spater das Vakuum stabilisiert und verbessert.
Aufgrund des Vakuums zeichnen sich Rohrenkollektoren —
vergleichbar mit Thermoskannen — durch besonders geringe
Warmeverluste aus. Dies fihrt dazu, dass sie schon bei
geringeren Einstrahlungswerten mehr nutzbare Warme
liefern, als das mit Flachkollektoren moglich ist. Diese Eigen-
schaft macht den Kollektortyp insbesondere fiir den Einsatz
zur Heizungsunterstiitzung empfehlenswert.
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Rohrenkollektoren beeindrucken oft, wie hier an der Fassade

eines Schwimmbades montiert, durch ihre besondere Asthetik.

Sie kdnnen sogar als Kollektorfeld senkrecht an Fassaden

installiert werden.

Leistungsangaben

Der oftmals angegebene und auf den ersten Eindruck als
MaBstab wirkende optische Wirkungsgrad liegt in der Regel
bei Vakuumrohrenkollektoren erheblich niedriger als bei
Flachkollektoren. Dieser Sachverhalt ergibt sich u. a. aus der
Tatsache, dass der Wert auf die Lichteintrittsflache bezogen
wird und nicht auf die Absorberflache, die die Strahlung letzt-
lich in Warme umwandelt. Aufgrund der zylindrischen Bau-
form weisen Vakuumrohrenkollektoren jedoch ein ungtinsti-
ges Verhaltnis von Absorber- zu Lichteintrittsflache auf. Die
bei dieser Betrachtung fehlenden thermischen Verluste kom-
men in der Angabe des Warmeverlustkoeffizienten, der auch
als k-Wert bezeichnet wird, zum Ausdruck.

Dieser wiederum féllt bei Rohrenkollektoren infolge des
Vakuums weitaus vorteilhafter aus als bei Flachkollektoren.
Der Zusammenhang lasst erkennen, dass der optische Wir-
kungsgrad sowie der Warmeverlustkoeffizient sehr wohl als
Vergleichsinstrumente baugleicher Sonnenkollektoren heran-
gezogen werden konnen, jedoch jeder fur sich betrachtet als
allgemeines Bewertungskriterium wenig Aussagekraft
besitzt. Zu diesem Zweck sind die beiden Kennwerte zumin-
dest in Kombination zu sehen, oder aber es ist auf eine
andere GroBe zuriickzugreifen. Diesbezlglich bietet sich die
Angabe von Energieertragswerten an.

Weitere Bewertungskriterien

Grundsétzlich erscheint aber die ausschlieBliche Bewertung
von Sonnenkollektoren nach deren Leistungsdaten als unzu-
reichend. Eine Rolle spielen hier natirlich auch die Investi-
tionskosten. So kann der von einer Rohrenkollektorflache
erbrachte Warmeertrag auch mit einer entsprechend groBe-
ren Flachkollektorflache erreicht werden, was sich auf das
Kosten-Nutzen-Verhaltnis glinstiger auswirken wiirde.

Da Sonnenkollektoren wie kein anderes Bauteil einer Hei-
zungsanlage uneingeschrankt den Umweltbedingungen aus-
gesetzt sind, kommt hier zudem der dauerhaft zuverlassigen
Arbeitsweise mit gleich bleibenden Betriebsdaten eine hohe
Bedeutung zu. Nicht zuletzt sind, schon aufgrund des hohen
Imagewertes der Technik, ebenso das Design und die
Montagemdglichkeiten bei der Auswahl eines Kollektortyps
entscheidend.




Wo steht die Brennstoffzellen-Forséhung?

Erster Prototyp hei Buderus

in Betggb gennm.men
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Was aus heutiger Sicht wie eine pro-
phetische Vorwegnahme der aktuellen
Brennstoffzellenforschung klingt, war
damals eigentlich schon ein alter Hut.
Bereits 35 Jahre zuvor hatte der
britische Physiker Sir William Grove
auf elektrochemischem Weg Strom
aus Wasserstoff und Sauerstoff er-
zeugt. Aber erst das Apollo-Raumfahrt-
programm des letzten Jahrhunderts
griff Groves Entdeckung auf und nutzte
Brennstoffzellen zur Energieversor-
gung der Raumkapseln.

Heute gilt die Brennstoffzelle als Hoff-
nungstréger angesichts knapper wer-
dender fossiler Brennstoffe. Kein
Experte zweifelt mehr daran, dass
diese Technologie in Zukunft sowohl
als Antriebsenergie fir Fahrzeuge als
auch in der stationéren Gebaudever-
sorgung eine wichtige Rolle spielen
wird. Hervorragende Energieeffizienz
bei einer weitgehend emissionsfreien
Funktionsweise — durchaus realistische
Zielvorgaben, die nachvollziehbar
machen, dass zu den Pionieren einer
intensiven Forschungs- und Entwick-
lungsarbeit auf diesem Gebiet nattirlich
auch Buderus gehort.

Wahrend der ISH 2001 wurde ein
Kooperationsabkommen mit dem US-
Unternehmen UTC Fuel Cells unter-
zeichnet, einem der weltweit fiihrenden
Entwicklern und Produzenten von
Brennstoffzellen. Bei tiber 100 bemann-
ten Raumfliigen wurden Produkte die-
ses Unternehmens fiir die Stromver-
sorgung an Bord genutzt. Heute bringt
UTC Fuel Cells seine mehr als 40jah-
rige Erfahrung auf diesem Sektor in die
gemeinsame Forschung mit Buderus

ein.

Erste Erfolge, die die Fruchtbarkeit
dieser Kooperation eindrucksvoll
bestétigen: Seit diesem Friihjahr steht
im Priifstand des Buderus-Entwick-
lungszentrums bereits der gut funktio-
nierende Prototyp eines Brennstoff-
zellen-Heizgerats. Ausgelegt ist es fiir
eine elektrische Leistung von 4,5 Kilo-
watt und eine Wérmeleistung von

6,5 Kilowatt. Eine GroBenordnung, die
schon heute die Einordnung in den
Systemgedanken der Buderus-Produkt-
familie erahnen lasst.

Keine Science-Fiction: In den Entwicklungslaboren von Buderus ist die Brennstoff-

zellentechnik bereits ein ganz reales Objekt von Versuchen und Messreihen.
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Gestatten? , The Stack”, Herzstiick eines Brennstoffzellen-Heizgerates. Buderus war im Jahr 2001

der erste Heizkesselhersteller, der einen solchen Stack konstruiert und betrieben hat.

Als Teilbereich des Geschéaftsfeldes
JKraft-Warme-Kopplung” soll mit den
Brennstoffzellen-Systemen der Bereich
unterhalb von zehn Kilowatt elektri-
scher Leistung erschlossen werden,
wahrend der dartiber liegende Bereich
schon heute durch motorengetriebene
Kleinkraftwerke abgedeckt wird.

Wer Pionierarbeit leistet, muss meis-
tens langfristig denken. Das gilt auch
fur den technologischen Fortschritt in
der Gebaudeversorgung. Die Brenn-
stoffzellen-Heizung ist eine Option fiir
die Zukunft, kein Orderprodukt fir die
anstehenden Fachmessen. SchlieBlich
steht der fir diese Technologie beno-
tigte Wasserstoff nicht flachendeckend
und leitungsgebunden zur Verfligung.
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Und bis die lokale Umwandlung bei-
spielsweise von Erdgas in Wasserstoff
in ein serienreifes und marktfahiges
Produkt integriert werden kann, wer-
den noch einige Jahre ins Land gehen.
Voreilige Ankiindigungen von Serien-
reife schaden deshalb der Branche,
weil Investitionsentscheidungen aufge-
schoben werden.

Auch der Prototyp auf dem Buderus-
Priifstand ist zwar schon standfest
genug fur eine langere Betriebzeit —
ein seriennahes Modell, das zu markt-
fahigen Preisen angeboten werden
konnte, ist er allerdings noch nicht.
Eine Senkung der Herstellungskosten
ist also die Hirde, die zunéchst einmal
in gemeinsamer Anstrengung tber-
wunden werden muss. Dr.-Ing. Heinz
Bernd Grabenhenrich, bei Buderus
zusténdig fur strategische Forschungs-

projekte, zu den zeitlichen Dimensionen
dieses Vorhabens: ,Die Erfahrung bei
der Einfiihrung von neuen Produktfami-
lien, zum Beispiel Brennwertkessel und
Solarkollektor, zeigt, dass jeweils ein
Zeitraum von circa zehn Jahren notig
ist, um in der Heiztechnik-Branche ein
wirklich neuartiges Produkt ins Serien-
geschéft einzufiihren. Daraus ergéabe
sich ein Zeitpunkt Ende des Jahrzehnts,
zu dem das Brennstoffzellen-Heizgerat
wirklich eine fiir unseren Umsatz rele-
vante GroBenordnung erhalten wiirde”



Ohne Teamwork geht es nicht.

Das gilt auch fiir den Priifstand des

Methanolumwandlers.

Das Kompetenz-Team in Sachen

H Brennstoffzelle: Die Mannschaft um
-,%g M Dr.-Ing. Heinz Bernd Grabenhenrich,
% E } ']..ﬂ- - = Leiter Strategische Forschungsprojekte,
o . -;-‘r *'H‘-"" L/ ist der Zukunft der Heiztechnik auf
P der Spur.

&
] I.-\. h-
o L ;
‘% = = .
Ly - BN 1] x B
; B, R 5
4o ] e i



Nicht nur die goldenen Schallplatten, auch 780 Mitarbeiter

verlangen bei BMG Entertainment ein optimales Gebaudeklima.
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Projekt und Lésung

‘und Elskunstlaufer

Grofie Nutzflichen miissen zu hetriehswirtschaftlich attraktiven Bedingungen sicher versorgt

werden. Nehen Warme und Strom wird dabei oft auch Kalte bendtigt. Zentraler Punkt solcher

versorgungstechnischen Anlagen ist haufig ein BHKW, das im hesten Sinne des Wortes mit

seinen Anforderungen wachst. Wir stellen ein planungstechnisch interessantes Projekt vor.



Verwaltungsgebaude in Miinchen
HeiBer Sound kann kein Gebaude be-
heizen. Die Bertelsmann-Tochter BMG
Entertainment, eine der fiihrenden

Gruppen im weltweiten Musikgeschaft,

erwarmt zwar schon in der Eingangs-
halle die Besucher mit einer Wand gol-
dener Schallplatten, braucht aber fiir
erfolgreiche Arbeit optimal klimatisierte
Raume.

Die Europa-Zentrale in Miinchen resi-
diert in einem architektonisch eindrucks-
vollen Gebaude. 780 Mitarbeiter pla-
nen und managen auf einer Nutzflache
von 24.000 Quadratmetern die Hits von

heute und morgen. Garant fir ein opti-
males Klima ist ein Kraft-Warme-Kalte-
Kopplungskonzept mit zwei erdgasbe-

triebenen BHKW-Modulen von Buderus.

In den Loganova-Kompaktanlagen
produzieren Sechszylinder-Gas-Saug-
motoren von MAN 108 kW elektrische
und 179 kW thermische Leistung.

BMG Entertainment braucht aber nicht
nur Heizung, sondern auch Kiihlung.
Deshalb wird die vom BHKW geliefer-
te Warme parallel im Austreiber einer
Absorbtionskalteanlage genutzt. Mit
einer Kihlleistung von 307 kW werden
die Kalte-Grundlast fir die Klimatisie-

Imposant: Die drei Warmespeicher der

Anlage umfassen jeweils 27 Kubikmeter.

rung des gesamten Gebé&udes sowie
die permanente Kiihlung der Rechen-
zentren und der Kommunikationselek-
tronik abgedeckt. Die gleichméBige
Auslastung der BHKW-Module wird
mabBgeblich durch eine imposante
Speicheranlage erreicht. Drei jeweils
27 m?3 groBe Warmespeicher werden aus
der Anlage gespeist. Bei Bedarf kbnnen
sie den Kalteabsorber mit rund 95°C
heiBem Wasser versorgen.




Strom, Warme und Kalte fiir eine Nutzflache von 24.000 Quadratmetern.

e Zwei BHKW-Module von Buderus sind taglich rund 18 Stunden im Einsatz.
-_:_:_' =
:‘—-'—-r' o
- - Die Beheizung des Gebaudes wird von wird die angestrebte Auslastung von
einem separaten Niedertemperatur- rund 7000 Stunden pro Jahr erreicht.
kreislauf mit 65 °C Vorlauftemperatur
und einer Riicklauftemperatur von 55°C Ein interessanter Partner hat tbrigens
geleistet. Ein 800 kW-Brennwertkessel die Betriebsfiihrung des Gebaudes
ist als Reserve und zur Deckung der tbernommen. Die Flughafen Miinchen
Spitzen in die Anlage eingebunden. Die GmbH (FMG) bleibt mit dieser Objekt-
N[N ETEN E S S i e SN T BHKW-Module sind durchschnittlich betreuung im besten Sinne des Wortes
IS ENEEN A E IR N T AGENEE 18 Stunden am Tag in Betrieb. Damit auf dem Boden.

Objekt eine komplexe Aufgabenstellung

inklusive einer betréchtlichen Kiihlleistung.




Vorfahrt fiir Kraft-Warme-Kopplung
Fordermoglichkeiten von BHKW-Anlagen

Volkswirtschaftlich wie okologisch ein Erfolgsmodell: Die Kraft-Warme-Kopplung spart im Ver-

gleich zur konventionellen Energieversorgung rund 40 Prozent an Primarenergie und setzt his

zu 50 Prozent weniger Emissionen frei. Kein Wunder, dass diese Technologie in den Klima-

schutzzielen der Bundesregierung eine grofie Rolle spielt.

Die jahrlichen Kohlendioxid-Emissio-
nen sollen bis zum Jahr 2005 im Ver-
gleich zu 1998 allein durch die Nutzung
der Kraft-Warme-Kopplung um 10 Mio.
Tonnen reduziert werden. Bis 2010 soll
sogar eine Reduzierung um mindes-
tens 20 Mio. Tonnen erreicht werden.
Diese anspruchsvollen umweltpoliti-
schen Ziele sind mittlerweile auch in
Gesetzestext gegossen: Das nach lan-
gem Tauziehen am 1. April dieses Jah-
res in Kraft getretene ,Gesetz fir die
Erhaltung, die Modernisierung und den
Ausbau der Kraft-Warme-Kopplung”
(KWK-Geset2) quantifiziert exakt die
gewiinschten Effekte.

Zuschlag auf Einspeisevergiitung
Damit steht das Kraft-Warme-Kopp-
lungsgesetz im Zentrum verschiedener
MaBnahmen, mit denen der Einsatz von
Blockheizkraftwerken umfassend
gefordert werden soll. Die Strategien
des KWK-Gesetzes im Detail: Die
Netzbetreiber werden grundsétzlich
verpflichtet, KWK-Anlagen an ihr Netz
anzuschlieBen und den in diesen Anla-
gen erzeugten Strom abzunehmen.
Dartiber hinaus sieht das Gesetz einen
Zuschlag auf den sonst tiblichen Preis
der Einspeisevergiitung vor. Fiir den
ins offentliche Netz eingespeisten
Strom erhélt der Anlagenbetreiber
dadurch nicht nur die zu vereinbarende

Grundvergiitung, sondern als Forder-
maBnahme einen zusatzlichen Bonus.
Dessen Hohe ist von Art, GroBe und
Alter der BHKW-Anlage abhangig. Fir
neue Anlagen bis 50 kW elektrischer
Leistung bei einer Inbetriebnahme
zwischen dem 1. April 2002 und dem
31. Dezember 2005 betrégt er pauschal
5,11 Cent pro Kilowattstunde - tber
einen Zeitraum von zehn Jahren ab
Aufnahme des Dauerbetriebs. Bei gro-
Ber dimensionierten Anlagen, die seit
dem Inkrafttreten des Gesetzes in

Betrieb genommen werden, gibt es
eine Staffelung von 153 Ct/kWh im
Jahr 2002 bis 1,94 Ct/kWh in 2010. Bei
Bestandsanlagen mit Inbetriebnahme




Kraft-Warme-Kopplung auf héchstem technischen Niveau. In dem
Unternehmensbereich Buderus Neue Heizsysteme werden Block-

heizkraftwerke fiir samtliche Einsatzgebiete gefertigt. Der Gebaude-

planer erhalt mit der Entscheidung fiir ein Buderus-BHKW Kompe-

tenz aus einer Hand - von der technologischen Entwicklung bis zur

Installationsbetreuung vor Ort.

ab 1. Januar 1990 beginnt die Staffelung 2002 mit 1,53 Ct/kWh
und endet 2009 mit 0,56 Ct/kWh.

Auch fiir kleine Anlagen ist so ein wirtschaftlicher Betrieb
gewahrleistet, und es ergeben sich wesentlich verkiirzte
Amortisationszeiten. Flankiert wird diese Konsequenz aus
dem KWK-Gesetz durch Einsparmoglichkeiten bei der Mine-
ralolsteuer. Ein Nutzungsgrad ab 70 Prozent, eine Anlagen-
groBe unter zwei MW elektrischer Leistung sowie Abgasrei-
nigung fur Werte kleiner der neuen TA-Luft 2002 bewirken
sogar eine vollstéandige Steuerbefreiung von Stromsteuer,
Mineralolsteuer und Okosteuer. Darlber hinaus gibt es

die Option auf zusétzliche regionale FérdermaBnahmen auf
Landerebene.

Auch das CO,-Minderungsprogramm der Kreditanstalt fiir
Wiederaufbau (KFW) umfasst ausdriicklich die Installation
von Anlagen zur Kraft-Warme-Kopplung. Die Férderung
erfolgt in diesem Fall Giber langfristige zinsglinstige Darlehen
mit tilgungsfreien Anlaufjahren. Und nicht zuletzt: Fiir die
Vorgabe der Energieeinsparverordnung (EnEV), den Primar-
energiebedarf im Gebaudebereich zu begrenzen, gibt es
kaum ein effektiveres Instrument als ein modernes, leistungs-
fahiges BHKW.

Buderus ,,verschenkt”
ein BHKW

Das ,Erneuerbare Energien-Gesetz" (EEG) ermdglicht
noch eine weitere Art der BHKW-Férderung - eine
ganz spezielle sogar. ,.Erwerb ohne Kauf” lautet dieses
EEG-Modell, das fiir kommunale Klaranlagenbetreiber
interessant ist. Das Prinzip: Ein Energiedienstleister
(wird von Buderus vermittelt) investiert in die Anlagen-
technik einer Klargasverstromungsanlage. Der Klar-
anlagenbetreiber stellt im Gegenzug fir etwa drei bis
funf Jahre sowohl die Infrastruktur wie Aufstellraum
und Anschliisse als auch das notwendige Klargas

in entsprechender Menge und Qualitat kostenlos zur
Verfligung.

Der Energiedienstleister speist den Strom ausschlieB-
lich in das offentliche Netz ein und bezieht daftir EEG-
Vergutungen fir elektrischen Strom aus erneuerbaren
Energien. Die gleichzeitig anfallende Abwarme wird
dem kommunalen Betreiber unentgeltlich tiberlassen.
Sobald die Investition aus den EEG-Vergiitungen refi-
nanziert wurde, geht die Anlage in den Besitz des Klar-
anlagenbetreibers lber.

fiir das Jahr 2002 2003 2004 2005 2005 2007 2008 2009 2010
Alte Bestandsanlagen 1.53 1.53 1.38 1.38 0.97 _ - _ -
(Aufnahme Dauerbetrieb: bis 31.12.1989) ’ ! ! ’ !

Neue Bestandsanlagen 153 153 1,38 138 123 123 082 056 -
(Aufnahme Dauerbetrieb: 01.01.1990 bis 31.03.2002)

Modernisierte Anlagen 1,74 1,74 1,74 169 169 164 164 159 159
(Aufnahme Dauerbetrieb: 01.03.2002 bis 31.12.2005)

Kleine Anlagen bis 2 MW, 256 256 240 2,40 225 225 210 2,10 1,94

(Aufnahme Dauerbetrieb: ab 01.04.2002)

Kleine Anlagen bis 50 kW,,

(Aufnahme Dauerbetrieb: ab 01.04.2002 bis 31.12.2005)

5,11 Cent/kWh fiir einen Zeitraum von 10 Jahren ab Beginn des Dauerbetriebs
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Konzentration auf das Beste
FuBihall-Vizeweltmeister und Vierschanzen-Tournee

Die Empfehlung ,,No Sports“ wird erstens Sir Winston Churchill zugeschrieben und wird zweitens, weil
er in jungen Jahren ein sehr erfolgreicher Sportler war, wohl kaum zutreffen. Der Satz ist vielmehr zur
Ausrede der Unsportlichen geworden. Auch fiir eine moderne Marketing-Konzeption ist ,No Sports*
keine zutreffende Empfehlung. Sport hat eine hohe Medienprasenz, schafft groBe Markenbekanntheit
und transportiert Sympathie. Sportarten und Ereignisse miissen nur richtig ausgewahlt sein. Dann kon-
nen sie zur Profilierung der Marke und zum ,Vorverkauf” der Produkte einen guten Beitrag leisten.

Bei Buderus sollen es die besten Top-
Ereignisse in den zwei extrem popula-
ren Sportarten FuBball und Wintersport
sein. Das bereits seit mehreren Jahren
bestehende Engagement als Begleiter
der deutschen FuBball-Nationalelf
wurde jetzt bis Mitte 2004 verlangert.
Buderus wird bei allen Spielen des
Vizeweltmeisters mit Bandenwerbung
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prasent sein. Als besondere Ereignisse
des nationalen FuBballs kommen zu
diesem attraktiven Paket noch der

DFL-Ligapokal und das DFB-Pokalend-

spiel. Die FuBball-Begeisterung nach
dem hervorragenden Abschneiden der
Nationalmannschaft in Japan und Korea
ist die beste Basis fiir ein maximales
Interesse der TV-Zuschauer. TV-Quo-

‘
N\

ten der Superlative mit 6 bis 11 Millio-
nen Zuschauern bietet wahrend der
Wintersaison der Skisprung-Weltcup.
Hier sind die Vierschanzen-Tournee und
der Skisprung-Weltcup in Engelberg
die Top-Events. Buderus wird wahrend
der nachsten beiden Jahre Hauptspon-
sor der Tournee und Co-Sponsor in
Engelberg sein.
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Uniibersehbar

bei den Spitzen-
Ereignissen im
FuBball und im
Wintersport:
Buderus ist auf
Banden und Trikots
beim Innsbrucker
Springen stets mit
dabei.

Mit dieser Kombination wird eine ganz-
jahrige Préasenz der Marke Buderus mit
jeweils erstklassigen Zuschauerzahlen
erreicht. Und die Marke begegnet
Ihnen dort, wo die Emotionen beson-
ders stark sind. Very important: sport!

Wie sportlich ist Buderus?
Drei Fragen an Stefan Buchsteiner

Muss man Fan sein, um eine
Sportart zu sponsern?

Sicher nicht. Sportsponsoring ist eine
strategische MaBnahme, bei der Kos-
ten-Nutzen-Relationen, die Einbindung
in die Unternehmensphilosophie und
die Vorteile fiir unsere Marktpartner im
Mittelpunkt der Uberlegungen stehen.

Warum die Kombination Fufhall
und Skispringen?

Mit diesen beiden Sportarten erreichen
wir eine ganzjahrige Medienprasenz
mit extrem hohen Zuschauerquoten.
Beide Sportarten gelten zudem als
sehr sympathisch. Sie passen damit zu
unserem Image als sympathischer
Anbieter zukunftsweisender Technik
wie es in der Aussage ,Wéarme ist
unser Element” zum Ausdruck kommt.
Aus diesen Griinden kéme fir uns
auch kein Engagement im Motorsport,
der fiir den eher sorglosen Umgang mit
Energie und Umwelt steht, in Betracht.

Verkauft Sportwerhung
Heiztechnik?

So einfach funktioniert es leider nicht.
Erst die Summe vieler MaBnahmen,
dazu gehoren hohe Produktqualitat,
unser dichtes Niederlassungsnetz,
Schulungen, Produktwerbung, Verkaufs-
forderungsaktionen und vieles mehr,
verkauft erfolgreich Heiztechnik. Das
Sportsponsoring hat groBe Bedeutung
fur die Markenbekanntheit. Durch
unsere starke Marke Buderus werden
die Produkte beim Endkunden vorver-
kauft. Davon profitieren unsere Partner.
Und sie profitieren auch davon, dass
wir unsere Aktivitdten im Sport in das
gesamte Unternehmensmarketing

Stefan Buchsteiner ist Leiter Marketing
der Buderus Heiztechnik GmbH

integrieren. Beste Beispiele sind Dis-
kussionen im Rahmen von Kundenver-
anstaltungen mit Sven Hannawald und
weiteren SportgroBen tiber Motivation
und Leistungsorientierung. Wie lassen
sich mit Energie saubere Leistungen
erzielen — das ist nicht nur ein wichtiges
Anliegen im Sport, sondern das ist
auch unser Thema.
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Sonnenwarme zum Nulltarif
Buderus-Aktion erwarmt den Markt

Es ist Fernwarmeversorgung auf hochstem Niveau: 149 Millionen
Kilometer betragt die Distanz zwischen der Energiequelle Sonne
und einem Kollektor auf dem Dach. Trotz dieser gigantischen Ent-
fernung ist die Ausbeute moderner Sonnenkollektoren so hoch,
dass die Sonnenstrahlen zunehmend als alternative Energiequelle

genutzt werden.

Buderus hat sich im Markt der alternati-
ven Energiegewinnung mit technisch
anspruchsvollen Produkten erfolgreich
positioniert. Aus einem systematisch
entwickelten Baukasten kann der Fach-
mann mit verschiedenen Komponenten
des Logasol-Programms optimale
Systeme zur Trinkwassererwarmung
sowie zur Trinkwassererwarmung und
Heizungsunterstitzung bilden wie auch
Systeme zur Stromgewinnung, also

zur Photovoltaik. Die Photovoltaik-
Komponenten von Buderus besitzen
zudem das gleiche Design und die glei-
chen Abmessungen wie der bewéhrte
Sonnenkollektor Logasol SKS 3.0.

Die technische Ausgereiftheit der
Solaranlagen von Buderus hat auch die
Stiftung Warentest tiberzeugt. Das Pro-
duktpaket ,Logasol Diamant Classic*
zur solaren Trinkwassererwarmung
wurde von den Warentestern mit dem
Qualitatsurteil ,Gut" bewertet.

Auch bei der Nutzung der Sonnenener-
gie heiBt das entscheidende Stichwort
Systemtechnik. Alle Komponenten,
also Kollektoren, Regelgerate, Kom-
plettstationen und Solar-Speicher, sind
exakt aufeinander abgestimmt. Als
besonders attraktiv fiir Heizungsfach-
betriebe haben sich wéhrend der
vergangenen Monate die von Buderus
angebotenen Solarpakete erwiesen.
Drei Varianten werden allen Anspri-
chen gerecht. Das Paket Logasol
Topas zeichnet sich durch ein hervorra-
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gendes Preis-Leistungs-Verhéaltnis aus.
Ideal fir den Endkunden, der auf Hoch-
leistungs-Flachkollektoren Wert legt,
ist das Diamant-Paket mit dem Hoch-
leistungs-Flachkollektor Logasol SKS
3.0. Fur héchste Anspriiche sind die
Vakuum-Rohrenkollektoren Logasol
VDR 1.0 die ideale Wahl, die Basis des
Pakets Logasol Brillant sind.

Impulse zur erfolgreichen Entwicklung
des Marktes sind allerdings nicht nur
durch qualitativ hochwertige Technik zu
liefern. Von vielen Niederlassungen
werden deshalb in diesem Jahr
Aktionstage durchgefiihrt, um speziell
Endkunden gemeinsam mit dem Fach-
handwerk lber die Vorteile der alterna-
tiven Energiegewinnung zu informieren.
Auch in der Anzeigenwerbung ist das
Thema Solar zu einem wichtigen Motiv
geworden. Und nicht zuletzt ist neben
den staatlichen Forderungen die
zusétzlich von Buderus angebotene
Finanzierung mit nur 199 Prozent effek-
tivem Jahreszins ein attraktives Argu-
ment fir eine Solaranlage.

Unterstutzung fir eigene Solar-Initia-
tiven kann der Fachbetrieb tber seine
fur ihn zustandige Buderus-Niederlas-
sung erhalten. Der Weg, mit dieser
attraktiven Technik Kunden zu gewin-
nen, ist vielversprechend. Oft ist die
neue Solaranlage auch ein guter Ein-
stieg, um tber die Modernisierung des
alten Heizkessels zu sprechen.

——

Buderus

Erweitertes Informationsangebot
bei Buderus

Neue Broschiiren zur Solar-
technik aus der Reihe
~Heiztechnik Spezial“

In der von Buderus herausgegebenen
Schriftreihe ,Heiztechnik Spezial” ist
eine neue Informationsschrift ,.Sonn-
Tage" erschienen. ,Sonn-Tage" bietet
interessierten Endkunden weitgehend
produktneutral gehaltene Informationen
rund um die Solartechnik. Die neue
Schrift kann, wie die schon vorhande-
nen ,Brennwerttechnik” und ,Anlagen-
modernisierung” fiir sich allein oder
ergénzend zu Produktprospekten ein-
gesetzt werden. Sie ist kostenfrei, auch
in groBerer Stiickzahl, bei der Buderus
Heiztechnik GmbH, Abteilung MW4 in
35579 Wetzlar (Fax: (06441) 418 1469,
E-Mail: info@heiztechnik buderus.de)
erhéltlich.




Wertvolle Anregungen — Auswertung der Leser-Umfrage

Die Auswertung aller Riicklaufe ergab:
Insgesamt wird der thematische Mix
der Hefte als gelungen beurteilt. Die
wesentlichen Fakten: 75 Prozent der
Leserinnen und Leser schatzen den
Informationsgehalt des Magazins fuir

sich hoch oder sehr hoch ein. Die wich-

tigsten Rubriken sind Technik, Ge-
setze/Normen, Produkte sowie Ser-

Herzlichen Gliickwunsch!
Die Gewinner des Original
Leatherman

1967 war Tom Leatherman es leid. Er
argerte sich, weil er fir seine haufigen
Auto-Reparaturen nie das richtige
Werkzeug zur Hand hatte. Also entwi-
ckelte er in den folgenden Jahren ein
Kompaktwerkzeug, das schlieBlich als
Original Leatherman Tool in Serie ging
und zur Legende wurde. Inzwischen

gibt es zahlreiche Modelle des Leather-

man Tools. Einen Klassiker mit 25 Jah-
ren weltweiter Garantie konnten die
Teilnehmer der Leser-Umfrage aus
dem letzten Buderus Magazin gewin-
nen: Der Leatherman Pocket Survival

vice/Dienstleistungen. Das Magazin
wird also als kompetente Fachzeit-
schrift fir Heizungsexperten bewertet.
Uber 88 Prozent wollen das Magazin
auch kunftig regelméBig auf ihrem
Schreibtisch haben. Uber die haufige
Anmerkung ,Weiter so” haben wir uns
naturlich gefreut, aber darlber hinaus
haben uns Ihre Mitteilungen wertvolle

Tool verbirgt in einer winzigen Leder-

Gurteltasche Zange, Messer, Metall-/
Holzfeile, vier Schraubenzieher und
acht weitere Werkzeuge fir jeden Ein-
satz, vom Hartdrahtschneider bis zum
Flaschenoffner. Die DSV-Skispringer
Alexander Herr und Christof Duffner
zogen im Juli auf einer Buderus-Kun-
denveranstaltung aus sémtlichen Ein-
sendungen die zehn Empfénger dieses
hochwertigen Multi-Tools.

Anregungen fiir die zukiinftige Redak-
tionsarbeit gegeben. So gibt es ein
reges Interesse an zusétzlichen techni-
schen Hintergrundinformationen
sowie an Praxistipps und Planungshil-
fen. Diese thematischen Schwerpunkte
sollen deshalb in der kiinftigen Redak-
tionsarbeit noch ausgebaut werden.
Schon in diesem Heft wird der mehr-
fach genannte Wunsch nach Berichten
tber den Stand der Brennstoffzellen-
Forschung beriicksichtigt.

Die weitaus meisten Exemplare des
Buderus Magazins werden laut Um-
frage-Auswertung tibrigens von drei
oder noch mehr Personen gelesen.
Ein Ansporn fiir die Redaktion, auch in
Zukunft weit gefacherte Beitrage zu
den unterschiedlichsten Aspekten der
Heiztechnik zu erarbeiten.

Sie spielten Gliicksfee: die Skispringer
Alexander Herr (links) und Christof Duffner
(Mitte) gemeinsam mit Ex-Springer

Andi Bauer, dem heutigen Trainer der
DSV-Skisprung B-Nationalmannschaft.

Die Gewinner sind:

* EM-Anlagenbau GmbH & Co. KG,
Buch ¢ Peter Korrees GmbH, KélIn-
Wedel « RKS Consult GmbH, Heins-
berg * Ohlief und Béttcher GmbH,
Holzwickede ¢ Energie Engineering
Nord GmbH, Greifswald * Frank Unger,
Landau ¢ Frank Sachleben, Fiirth/Odw.
* Hermann-Josef Kuhn, Schraberg

» Feddersen Ingenieure, Berlin « Hans
Fritzsch, Wiesbaden-Schierstein.

Buderus Magazin 2+3/2002 | 23




Luft, Wasser, Erde, Buderus
Kompetenz plus Sympathie

Eine Marke bietet dem Kunden Orientierung und Sicherheit. Eine Marke muss leben, muss aktiv auf die
Bedirfnisse der Kunden eingehen. Deshalb braucht auch eine starke Marke wie Buderus standige
sorgfiltige Pflege und in Zeiten zunehmender Konkurrenz Optimierungen. Die von den Kunden
geschatzte Marke ist schlieBlich fiir den Fachbetrieb, der sich mit Buderus identifiziert, ein gewichtiges
Verkaufsargument.

Eine aktuelle Imagestudie hat gezeigt, chen. Das Feuer beziehungsweise die zeigt in warmen Farben und mit wei-
dass Buderus vielfach als ,der Merce- Warme ist das von Buderus perfekt chem Licht, wie schon das Leben mit
des” unter den Herstellern gesehen beherrschte Element. Diese Kompe- Gemiitlichkeit, Nahe, Entspannung
wird, als zuverlassig und kompetent. tenz kommt in dem selbstbewussten oder Spal sein kann. Mit nattrlichen
Dies ist allerdings kein Grund, sich auf Slogan ,Warme ist unser Element” Personen wird die Lebenswelt der

der hohen Wertschatzung auszuruhen. lberzeugend zum Ausdruck. Verbun- Kunden in den Mittelpunkt gestellt. Die
Im Gegenteil. Das Marketing hat die den wird der hohe Anspruch mit wir- Ansprache orientiert sich an emotiona-
rationalen und die emotionalen Ent- kungsvoller Emotionalitat. Doch wie len Bediirfnissen und sympathischen
scheidungsgriinde der Kunden beim fotografiert man die hohe Lebensqua- Situationen. Und die technische Kom-
Heizungskauf griindlich untersucht. litat von Warme? Die neue Werbung petenz von Buderus, die perfekte

Buderus

HEIZTECHNTIK

Rational will der Verbraucher eine Hei-
zung, die wirtschaftlich, okologisch, ein-
fach zu bedienen und komfortabel ist
sowie hochste Anspriiche erfiillt. Emo-
tional will er Warme, Bequemlichkeit,
Komfort, Behaglichkeit und Atmos-
phéare. Die Heizung ist also eigentlich
das Mittel zum entscheidenden Zweck.
Der Kunde investiert in eine Heizung,
weil er Warme will.

Der neue Auftritt der Marke Buderus -
von den Broschiiren liber die Anzeigen
bis hin zum vorliegenden Magazin —
bringt rationale und emotionale Vorzi-
ge auf einen gemeinsamen Punkt:
Buderus ist sowohl kompetent als auch
sympathisch.

Luft, Wasser, Erde und Feuer sind die
vier Elemente, die den Grundbediirfnis-
sen des Menschen, namlich Atmen,
Trinken, Essen und Wérme, entspre-
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Buderus

Maga

Markanter Unterschied: Das neue
Erscheinungsbild von Buderus fallt
auch dem Leser des Buderus Maga-
zins sofort ins Auge. Allein im Titel-
bild (groBe Abb.) sind wesentliche
Elemente des neuen Auftritts inte-

griert.

Beherrschung des Elements Warme, erfiillt diese positiven
Bediirfnisse. Sowohl die rationalen als auch die emotionalen
Stérken der Marke werden mit dieser Positionierung in ein
markantes Erscheinungsbild umgesetzt. Die klare Linie in der
Gestaltung wird durchgéngig in der gesamten Kommunikation
beibehalten, damit sie fir den Kunden eine hohe Wieder-
erkennung besitzt. Und diese zahlt sich fiir den Fachbetrieb
aus, weil Kompetenz, Vertrauen und Sympathie der Marke
direkt auf ihn Gbertragen werden. Optimale Warme fir den
Kunden ist schlieBlich auch das Element der Marktpartner.

Ebenfalls wirkungsvoll in Szene

gesetzt: Der neue Prospekt zur Solar-
technik ,Wohnen auf der Sonnenseite
des Lebens* wirkt ansprechend emo-

tional.

il T TS —

Welinen mel der Ssanensaite
Hes Lebms

Buderus

Buderus
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Immer mehr Heizkessel werden von
den gestaffelten Ubergangsfristen der
Bundesimmissionsschutzverordnung
(BImSchV) eingeholt. AuBerdem gilt
seit Februar die neue Energieeinspar-
verordnung (EnEV). Deren MaBgabe,
Kessel aus der Zeit von vor 1978 bis
zum Jahr 2006 auszutauschen, wird
zwar durch die Ausnahmeregelung fiir
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Wer die MaBnahmenpakete aus der

Modernisierungsaktion von Buderus nutzt, verhebt sich

auch nicht bei der Kundenansprache.

Nicht nur warten, his das Telefon klingelt!
Modernisierungsaktion zur Kundenakquisition

selbst genutzte Ein- und Zweifamilien-

hauser reichlich relativiert, aber trotz-

dem gilt: Das Modernisierungspoten-

zial wird in den kommenden Jahren
splrbar steigen.

Buderus hat deshalb in diesem Friih-
jahr seine groB angelegte Moderni-

sierungsoffensive ,STOP den steigen-
den Heizkosten® gestartet. Der Hei-
zungsfachbetrieb erhalt damit die Mog-
lichkeit, seinem Kunden fir jedes Pro-
blem eine bedarfsgerechte individuelle
Losung zu bieten. Attraktive Paketl6-
sungen aus einer Hand stehen im
Rahmen dieser Aktion ebenso zur Ver-
fuigung wie interessante Finanzierungs-



moglichkeiten. Die Aktion wird flankiert
durch eine Endverbraucheransprache
im Internet, die unter www.heizkosten-
stop.de erreicht wird. Neben den wich-
tigsten Hintergrundinformationen tiber
EnEV, BImSchV und Energiesparmog-
lichkeiten gibt diese Website dem
Kunden interaktive Moglichkeiten zur
Bedarfsermittlung an die Hand. Mit
dem Buderus-Brennstoffrechner kann
online durch die Eingabe weniger Para-
meter das individuelle Einsparpotenzial
ermittelt werden. Der Finanzierungs-
rechner wiederum demonstriert, wie
schnell und unbirokratisch der Weg

auf die technische Qualitat der Produkte an, sondern z. B. auch auf die Aspekte Beratung und

Finanzierung.

vom Kostenvoranschlag zum Buderus-
Energiesparkredit bewéltigt werden
kann. Die detaillierte Ubersicht tiber
Fordermoglichkeiten auf Bundes- und
Landerebene ist ebenfalls eine wichtige
Service-Leistung, die den Finanzierungs-
aspekt erganzt. Und last but not least
wird der Kunde Uber das Internet auch
zu einem Buderus-Partner gefiihrt: Per
Eingabe der Postleitzahl erhalt jeder
Interessierte umgehend die Adressen
der Fachbetriebe in seiner Néhe.

Aktive Akquisition
Bis zu dem dann hoffentlich erfolgen-
den Anruf sollte aber kein Heizungs-

Fachbetrieb tatenlos bleiben. Im Gegen-

teil: Die Modernisierungsaktion von
Buderus eignet sich hervorragend zur
aktiven Ansprache von Kunden.

In welchem Umfang und auf welche

Weise diese Akquisition erfolgen soll,
das lasst sich ganz individuell festlegen
— am besten in direkter Absprache mit
der jeweils zustandigen Buderus-
Niederlassung. Aktionswerbemittel wie
Poster, Aufkleber oder Tageszeitungs-
Beilagen mit Firmeneindruck stehen
ebenso zur Verfligung wie attraktive
Produktpakete in variablen Kombina-
tionsmoglichkeiten. Jeder Fachbetrieb
sollte sich deshalb gemeinsam mit

der Niederlassung das optimale Mal3-
nahmenpaket zur Kundenansprache zu-
sammenstellen. Denn die guten Griinde
fur eine Modernisierung gelten zwar
Uberall - wie sie aber am besten ver-
mittelt werden, dafiir muss jeder Betrieb
seine individuell passende Strategie
finden.







Bedarfsgerecht dimensionieren - bis hin zu
einer Leistung von 19.200 kW: Auch Mittel-
und GroBkessel sind Mosaiksteine im
umfassenden Systemgedanken von Buderus.

Heiztechnik ist Hightec. Dies trifft besonders auf groBer dimensio-
nierte Anlagen zu, bei denen Buderus ebenfalls zu den fiihrenden
Systemanbietern in Europa zahlt. Diese Position soll gemeinsam
mit den Fachbetrieben konsequent ausgebaut werden.

Uwe Liders, Vorsitzender der Buderus
Geschaftsfiihrung, charakterisiert die
Initiative in einem Satz: ,Wir bieten Hilfe-
stellungen zur Unterstiitzung der not-
wendigen Vorwarts-Strategie unserer
Marktpartner.” Das Augenmerk richtet
sich dabei auf die Effizienzsteigerung
der Mittel- und GroBkessel. Buderus
bietet hier ein Leistungsspektrum bis
19.200 kW. Der Systemgedanke pragt
auch in diesem Marktsegment die Stra-
tegie.

Die vom Hersteller bereits aufeinander
abgestimmten Komponenten einer
Anlage vereinfachen die Planung und
optimieren die Ergebnisse. Das jlingste
Beispiel des erfolgreichen Systemge-
dankens liefert die Buderus-Unit, die
tber das gesamte Gusskesselpro-
gramm bis 1200 kW und bei der Stahl-
kessel-Baureihe Logano SE/SK 425
geliefert wird. Die abgestimmte Einheit
aus Kessel, Brenner und Regelung
kann bei anspruchsvollen Projekten
Planung, Montage und auch die War-
tung erheblich vereinfachen. Damit
Planer, Architekten und Heizungsfach-
leute die Besonderheiten dieser
Kessel noch besser kennen lernen,

hat Buderus eine umfangreiche Informa-
tionskampagne zum Thema Mittel- und
GroBkessel gestartet. Im Mittelpunkt
stehen interessante Schulungen und
Fachseminare. Bis einschlieBlich Dezem-
ber 2002 vermitteln Buderus-Fachleute
fundiertes Wissen. Behandelt werden
fur die Planung relevante Themen. Dies
beginnt bei der Software ,Heizungs-
und Regelsystem-Auswahlhilfe” (HERA)
und erstreckt sich tiber Schallschutz
und die Optimierung von Mehrkessel-
anlagen bis hin zu praxisnahen Vorfiih-
rungen.

Das Seminarprogramm komplettiert
das bereits dichte Informationsangebot
von Buderus. So stehen jedem Ratsu-
chenden technische Berater zur Verfu-
gung. Diese Experten begleiten ein
Projekt in jeder Phase von der Planung
bis zur Inbetriebnahme. Die Fachleute
geben aber auch Tipps bei der Einbin-
dung einer Fernliberwachung oder bei
der Suche nach glinstigen Leasing-
Optionen.

Und auch am heimischen PC kann

das Wissen optimiert werden. Als
Arbeitshilfen gibt es im umfangreichen
Software-Angebot die CD-ROM
HERA, die Buderus Warme-Mengen-
Analyse (BWMA) und die Dimensionie-
rungshilfe Warmwasser-Speicher
(DIWA). Mit diesen planerischen Unter-
stiitzungen lasst sich der exakte Leis-
tungsbedarf fir komplette Heizzentra-
len problemlos ermitteln. Interessierte
Heizfachleute kénnen sich bezuglich
der Seminare und Arbeitshilfen an ihre
zusténdige Niederlassung wenden.
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Andere Lander, andere Heizgewohnheiten, andere Kessel:
Produktentwicklung fiir den Auslandseinsatz

In Europa wachst zusammen, was zusammengehort. An den unterschiedlichen klimatischen Verhéltnis-
sen der EU-Lander konnen jedoch selbst Unmengen von Erlassen aus Briissel nichts andern.

Ein international operierendes Heiztechnik-Unternehmen wird schon deshalb auch in Zukunft auf
jeweils differierende Herausforderungen reagieren miissen.

Fertig fir den Auslandseinsatz:

Kessel mit dem ,kleinen Unterschied”;

Der Blick und folgerichtig der Schritt
Uber die Landesgrenzen hinaus sind fir
Buderus seit Jahren eine Selbstver-
standlichkeit. Der gesamte européische
Markt fur Heizungsprodukte belief sich
im Jahr 2001 immerhin auf 4 Mio. Heiz-
wert-Wandheizkessel, 0,8 Mio. Brenn-
wert-Wandheizkessel, 0,8 Mio. boden-
stehende Gasheizkessel und 1,0 Mio.
bodenstehende Olheizkessel. Hinzu
kamen etwa 200.000 Festbrennstoff-
Heizkessel sowie das stetig expandie-
rende Marktsegment der technischen
Neuerungen: Neben knapp 50.000
Wérmepumpen und ca. 2.000 Block-
heizkraftwerken wurden rund 1,4 Mio. m?
Sonnenkollektoren installiert.

Landesspezifische Eigenheiten
Wer auf diesem Markt bestehen

mochte, kommt mit dem einfachen
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1:1-Export deutscher Produkte nicht
weit. Denn das européische Wetter-
gefalle ist sogar nur ein relativ kleiner
Faktor in dem groBen Bereich landes-
spezifischer Eigenheiten, die Einfluss

auf die Produktgestaltung im Heizungs-

bereich haben. Unterschiedliche Ge-
setze, Normen und Férderprogramme
in den ausléandischen Absatzmarkten
sind ebenso zu berticksichtigen wie
durchaus abweichende Anspriiche an
Behaglichkeit, Bedienung, Warmwas-
serkomfort und Hygiene. AuBerdem
spielen nationale Differenzen in der
Investitionsbereitschaft und in der Be-

wertung der Betriebskosten eine Rolle.

Und der Stellenwert emissionsmin-
dernder MaBnahmen wird ebenfalls
von Land zu Land recht unterschiedlich
eingeschatzt. GroBe nationale Abwei-
chungen gibt es auch in der jeweiligen

Akzeptanz und Marktdurchdringung
der Heizungstechnologien. Wahrend in
Frankreich beispielsweise der Brenn-
wertkessel noch keine nennenswerte
Rolle spielt, ist er in den Niederlanden
inzwischen die Standard-Losung. Die in
Frankreich weitverbreiteten Heizwert-
Gaswandkessel sind dagegen etwa in
der Schweiz Uiberhaupt nicht vertreten.
In der 6sterreichischen Beheizungs-
struktur findet die jahrelange Vorreiter-
rolle in Sachen Pellet-Kessel ihren
Niederschlag, was analog fiir die Gas-
brennertechnologie aus ltalien gilt.

Umriistsatze und Landessprache

Bei der Anpassung der bewahrten
Buderus-Produkte fiir den Export mus-
sen diese Kriterien nattirlich stets
bedacht werden. Das beginnt mit lan-
desprachlichen Display-Beschriftungen



der Regelgeréte (Iangst nicht fiir jeden
Exporteur eine Selbstversténdlichkeit)
und umfasst beispielsweise Umriist-
sétze fur die drei unterschiedlichen
Gasarten in Polen. Fiir die noch immer
enorme Verbreitung der Feststoffbe-
feuerung mit Holz und Kohle in Osteu-
ropa wurde der G 201 fur fossile
Brennstoffe entwickelt. Aber auch das
Innenleben von wohlvertrauten Kes-
seln kann im Ausland abweichen. Ein
Beispiel: Der GA124x (,Ventouse”), der
speziell fir den franzdsischen Markt
produziert wird. Obwohl er ein atmos-
phérischer Kessel ist, macht der Ein-
satz eines Geblases eine raumluftunab-
héngige Betriebsweise moglich. AuBer-
dem bestehen zusatzliche Optionen
bei der Gestaltung des Abgasweges.
Der Hintergrund: In Frankreich ist die
Elektroheizung weit verbreitet. Viele

Spezialgeblase fur Frankreich, Energiespar-Hinweis

fur die USA: Beim Export von Heiztechnik muss

auf so manche nationale Besonderheit Ruicksicht

genommen werden.

Hauser verfiigen deshalb tiber keinen
Schornstein, was bei einer Umstellung
auf klassische atmosphérische Kessel
zum Problem werden kann. Die An-
passung an nationale Besonderheiten
ist bei diesem Kessel sogar auf den
ersten Blick sichtbar: Weil in Frankreich
auch bodenstehende Kessel haufig im
Wohn- oder Aufenthaltsbereich instal-
liert werden, gibt es in der Buderus-
Produktion eine ,weiBe Linie” speziell
fur den neutralen Einsatz in franzosi-
schen Haushalten.

Noch komplexer werden die entwick-
lungstechnischen Herausforderungen,
wenn die auBereuropaischen Markte
mit einbezogen werden. So haben alle
Kessel fiir Nordamerika die dort tib-
lichen Gewindeanschliisse (NPT-Ge-

winde) und werden mit einer modifizier-
ten Spannungsversorgung fir die Re-
gelgeréte ausgeliefert. Und fur die afri-
kanischen Mérkte sind robuste, thermi-
sche Gasbrenner in Entwicklung, die
den dortigen Anforderungen optimal
entgegen kommen.

Diese spezifischen Produktentwicklun-
gen fiir den Auslandseinsatz von Salz-
burg bis zur Sahara erfordern natirlich
nicht nur technische, sondern auch
logistische Losungen. SchlieBlich diir-
fen Produktion, Lagerhaltung und Ser-
vice nicht durch eine uniiberschaubare
Sortiments-Ausdehnung belastet
werden. Eine Gratwanderung, der sich
Buderus vor dem Hintergrund einer
wachsenden Bedeutung der Auslands-
markte immer wieder neu stellt.
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Faszination Technik:

Sein Auftrag ist der gleiche wie der seiner

J| L5 i‘d- Artgenossen in Fahrzeugen - auch wenn er
A v " etwas groBer ist: Ein geregelter Dreiwege-
__' - - | Katalysator, der in einem BHKW fiir die
i \ % l » -"'\-' Schadstoffreduzierung der Abgase zustan-

e |y - dig ist, selbstversténdlich servicefreundlich

1

: integriert. Das Gehause besteht aus Edel-
ﬂ stahl mit hoher Temperaturbestandigkeit.
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