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Im japanischen Shizuoka fertigt Mitsubishi Electric
u.a. die ,,Zubadan“-Warmepumpengerate

Das Thema Wirmepumpen war im letzten
Jahr in aller Munde. Wihrend die Absatz-
zahlen klassischer Ol- und Gasheizungen
riicklaufig waren, stiegen diese bei Warme-
pumpen deutlich an. Es kam bei manchen
Herstellern sogar zu Lieferengpassen.Wenn
ein Markt anzieht, versuchen natiirlich zahl-
reiche Anbieter und auch Handwerksbe-
triebe, hiervon zu profitieren. Im Gegensatz
zur traditionellen Heizungsbranche mit Her-
stellern wie Viessmann, Buderus,Vaillant etc.,
deren Marktanteile sich in den vergangenen
Jahren nur geringfiigig verandert haben, ist
der Warmepumpenmarkt jedoch (noch) heif3
umkampft. Und da es sich bei der Warme-
pumpe vom Prinzip her um eine Kilteanlage
handelt, konnen auch Anbieter und Anlagen-
bauer der Kailte-/Klimabranche von ihrem
Know-how profitieren und entsprechende
Umsatze erzielen. Hiervon konnte man sich
schon auf der vergangenen Messe Chillventa

Mitsubishi Electric ist weltweit einer der groB3ten Hersteller von klimatech-
nischen Produkten. Bei der Vielzahl der Lander, in denen Mitsubishi-Produkte
zum Einsatz kommen — mit zum Teil vollig unterschiedlichen Marktanforderungen
— werden trotzdem die nationalen Gegebenheiten nicht auBer Acht gelassen
und die Winsche der einzelnen Markte flieBen in die Produktentwicklung mit
ein. Hiervon konnten sich neun deutsche Kalteanlagenbauer (Mitglieder des
Mitsubishi Multi Clubs) vor Ort in Japan liberzeugen, als sie mit den japanischen
Entwicklern Uber die Anforderungen des deutschen Warmepumpenmarktes

diskutieren konnten.

Prinzipschema Warmepumpe

im Oktober 2008 in Niirnberg liberzeugen,
denn zahlreiche Hersteller, die uns traditi-
onell als Klimagerateproduzenten bekannt
sind, konnten mit liberzeugenden Warme-
pumpen-Produktlosungen aufwarten.

Zu diesen Herstellern gehort auch Mitsu-
bishi Electric (www.mitsubishi-electric-air-
con.de). Das japanische Unternehmen hat
schon seit einiger Zeit die ,,Zubadan“-Luft/
Wasser-Warmepumpe im Programm (www.
zubadan.de), mit der auch in Deutschland
schon zahlreiche Referenzobjekte realisiert
wurden, und deren technische Daten iiber-
zeugen konnen.

Nomen est Omen | ,,Zubadan“ ist ja-
panisch und bedeutet ,,super heizen*. Mitsu-
bishi Electric hat diese Wiarmepumpe eigens
zum Beheizen von Wohn- und kleineren Ge-
werberdumen konzipiert, die dank einer spe-
ziellen Flash-Injection-Technologie selbst bei

eisigen -25 °C AuBentemperatur funktioniert.
Das Prinzip der Luft-Warmepumpe ist denk-
bar einfach: Die Luft-Warmepumpe entzieht
der AuBenluft — und eben dies funktioniert
auch bei Minusgraden —Warmeenergie, die
zum Heizen und zur Trinkwassererwarmung
ins Haus transportiert wird.Aus 3 kW in der
Luft gespeicherter Sonnenenergie und | kW
Antriebsleistung aus der Steckdose werden
4 kW Heizleistung gewonnen.

Anders als bei herkommlichen Luft/Was-
ser-Warmepumpen ist die Leistungsabgabe
bei der ,,Zubadan“-Warmepumpe variabel.
Der Heizwiarmebedarf eines Gebaudes
verandert sich stark im Jahresverlauf. Bei
tiefen AuBentemperaturen ist der Bedarf
hoch, in den Ubergangszeiten eher gering,
bis dann im Sommer nur noch die Versor-
gung mitWarmwasser benétigt wird. Diesen
Schwankungen im Bedarf passen sich inver-
tergesteuerte Luft/VWasser-Warmepumpen



optimal an. Durch den drehzahlgeregelten
Verdichter wird immer nur soviel Leistung
bereitgestellt, wie gerade benotigt wird. Das
macht diese Systeme duBerst sparsam und
energieeffizient.

Mitsubishi Electric bietet die ,,Zubadan®-
Wirmepumpe in den Leistungen 8,0 kW,
11,2 kW und 14,0 kW an. Mit 94 cm Brei-
te, I35 cm Hohe und 33 cm Tiefe besticht
das AuBengerat nicht nur im Vergleich zu
,normalen“ Heizungen, sondern auch im
Vergleich zu anderen Warmepumpensyste-
men durch seine geringen AbmaRe. Ebenfalls
wichtig: Das AuBengerat kann bis zu 50 m
entfernt vom Gebidude aufgestellt werden,
was vor allem in Bezug auf die moglicher-
weise als storend empfundenen Gerausch-
emissionen als Vorteil fiir die Hausbesitzer
zu sehen ist. Ein weiterer Vorteil ist der
optimierte Abtaumodus des AuBengerits.
Die Abtauzyklen sind iibrigens bei den Mit-
subishi-Geriten in den COP-Werten mit
eingerechnet. Hierauf sollten Anlagenbauer
und auch Endkunden beim Vergleich der

Leistungszahlen verschiedener Hersteller
unbedingt achten, um nicht Apfel mit Bir-
nen zu vergleichen. Die ,,Zubadan* kann
sowohl bestehende Heizkorper, FuBboden-
heizungen oder Schwimmbader betreiben,
auBerdem kann sie fiir die Warmwasserbe-
reitung eingesetzt werden.

Interessant ist sie sowohl fiir Modernisie-
rungen als auch fiir Neubauprojekte, bei
letzterem ist sie besonders von Vorteil:
Hier kann der Bauherr bzw. Architekt bei
der Planung auf Heizungskeller, Gasanschluss
und Schornstein verzichten. Nicht nur die
Energieeffizienz, sondern auch der umwelt-
schonende Aspekt durch die Nutzung von
regenerativen Energien wird vom Staat mit
FordermaBnahmen finanziell belohnt, was
die Warmepumpentechnik zusatzlich inter-
essant macht.

Japanreise deutscher Kailteprofis

Wenn einer eine Reise tut, dann kann er
was erzahlen. Dieses Sprichwort trifft auch
auf die neun deutschen Kalteanlagenbauer

Die Heizung steht im Garten — ,,Zubadan‘-AuBen-
gerit von Mitsubishi Electric




Teilnehmer des ,,Air to water“-meetings im japanischen Shizuoka vor dem Werksgebaude

— Mitglieder des Mitsubishi Multi Clubs — zu,
die Anfang Dezember 2009 — zusammen mit
der KKA-Redaktion und bestens betreut von
Vertriebsleiter Lars Brunken und Marketing-
manager Michael Lechte vom deutschen
Mitsubishi-Stammbhaus in Ratingen — im ja-
panischen Shizuoka die Produktionsstitte
der ,,Zubadan-Wirmepumpen besichtigen
durften. Doch anders als im Sprichwort
hatten die Kalteprofis nicht nur (aber auch)
etwas zu erzahlen, nachdem die Reise be-
endet war. Erzahlen konnten die erfahrenen
Handwerker namlich auch vor Ort in Japan
einiges, denn es handelte sich nicht um eine
reine Besichtigung des Werkes, sondern um
ein Treffen mit Workshop-Charakter. Alle
Kilteanlagenbauer, die nach Japan gekom-
men waren, hatten schon Erfahrungen mit
den ,,Zubadan“-Geridten sammeln konnen
und konnten den japanischen Entwicklern
hiervon berichten und mit ihnen in einen
intensiven Meinungs- und Erfahrungsaus-
tausch treten. Diese zwar nicht einmalige
aber doch seltene Gelegenheit, die Wiinsche
fir und die Anforderungen des deutschen
Heizungsmarkts aus Sicht des installierenden
Handwerks vorzutragen, lieBen sich die Anla-
genbauer dann auch nicht entgehen.

Deutscher Markt ,,tickt‘‘ anders

Der Warmepumpenmarkt in Europa und
speziell in Deutschland wird auch in Japan
als immer wichtiger werdender Markt er-
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Marketingamanager Michael Lechte (oben) und
Vertriebsleiter Lars Brunken begleiteten und
moderierten den Workshop in Japan

\
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Neben mehreren Ingenieuren aus der Entwicklungsabteilung nahmen mit Akihiko Furuse (Senior Manager
International Operation Department) und Hiroyuki Onada (Marketing-Manager ,,Overseas*) auch hoch-
rangige japanische Vertreter von Seiten Mitsubishi Electric an dem Workshop teil

kannt. Doch der deutsche Heizungsmarkt
»tickt doch anders als in so manch ande-
rem Land. Folgerichtig hatten die japanischen
Entwicklungsingenieure ein offenes Ohr fiir
die Ausfiihrungen der deutschen Besucher.
In Kurzvortragen stellten die Anlagenbauer
im Rahmen des Workshops von ihnen aus-
gefiihrte Projekte vor.

So prasentierte z.B. Olaf Schiffer von der
CCD Weber GmbH aus dem ostwestfa-
lischen Enger einige fiir den deutschen
Markt typische Installationsbeispiele — wie
z.B. ein Wohngebaude, in dem zur Warmeer-
zeugung eine ,,Zubadan“-Wairmepumpe
mit einer Solarthermie-Anlage und einem
Kamin kombiniert wurde. CCD Weber hat
bereits liber 50 ,,Zubadan*“-Anlagen in den
vergangenen zwei Jahren installiert und das
Zusammenspiel der Komponenten dabei im-

mer weiter perfektioniert. Deutlich wurde
in seinen Ausfiihrungen jedoch auch, dass es
in Deutschland nicht ,,die eine* Heizungs-
technik gibt. Jedes Projekt muss individuell
konzipiert werden. Der eine Kunde setzt
ausschlieBlich auf die Warmepumpentechnik,
weil er das Zeitalter Ol und Gas begraben
will. Der nachste mochte noch nicht auf sei-
ne alte aber noch funktionierende Ol- oder
Gasheizung verzichten und diese in Form
eines bivalenten Systems mit der Warme-
pumpe kombinieren, bzw. diese als Sicher-
heit in der Hinterhand halten. Mal wird eine
Hydrobox benétigt, mal ein Pufferspeicher,
der wiederum mal groBer (Anbindung ei-
ner Solaranlage), mal kleiner ausfallen muss.
Diese Zusammenhinge muss ein Herstel-
ler erkennen, um mit einer Warmepumpe
im deutschen Heizungsmarkt erfolgreich



auftreten zu konnen. Und hier kann auch
ein milliardenschwerer Konzern von einem
»kleinen* Handwerker dazulernen.

Marktchancen fiir die Kiltebran-
che | So unterschiedlich wie die technischen
Varianten sind auch die Moglichkeiten der
Vermarktung der Warmepumpentechnik
in Deutschland fiir Kalteanlagenbauer. Dies
wurde bei den Ausfiihrungen der in Japan
anwesenden Anlagenbauer deutlich. So gab
ein Kilteanlagenbauer an, gar nicht vorzuha-
ben, Endkunden Heizungstechnik verkaufen
zu wollen.Vielmehr sucht er SHK-Installa-
teure als Mittler, die er von der ,,Zubadan*-
Technik Uberzeugen mochte. Die heizungs-
seitige Anbindung und Installation mochte
er dem SHK’ler Uberlassen, er selbst will
sich nur um den Warmepumpenpart der
Heizungsanlage kiimmern und diese dem
SHK’ler verkaufen. Diese Vorgehensweise
hat sogar technische Konsequenzen, die
den japanischen Mitsubishi-Ingenieuren
verdeutlicht werden konnten. Wenn man
einen Heizungsanlagenbauer als Partner
gewinnen mochte, muss ein Warmepum-
pensystem moglichst flexibel sein und nicht
standardmaBig zu tief in die ,,Heizungssei-
te* vordringen (z.B. durch die feste Vorgabe
eines Pufferspeichers); sonst bekommt man
als Kalteanlagenbauer Probleme, SHK’ler zu
finden, die bereit sind, sich als Partner ,,vor
den Karren spannen zu lassen®.

Das City Multi Club-Mitglied Matthias Ge-
meinhardt, Gemeinhardt AG in Oberkotzau,
wiederum geht den Endkunden und Hausle-
bauer direkt an und vermarktet seit einiger
Zeit und mit einem groBen technischen,
organisatorischen und auch finanziellen
Aufwand die ,,Zubadan“-Warmepumpe als
Bestandteil eines eigenen Systems unter
dem Namen ,,EVI“. Und auch fiir diesen
Vertriebsweg muss die Mitsubishi-War-
mepumpe die notige Flexibilitat mit sich
bringen.

Fazit | Egal fiir welchen Vertriebsweg man
sich als Kilteanlagenbauer entscheidet — ein
grofBer Vorteil ist auch, dass man den Fuf3
in die Tiir des Endkunden bekommt, den
man sonst nur schwerlich zu sprechen be-
kommt. Den ein oder anderen kann man
daher sicher auch eine Klimaanlage im Pri-
vathaus schmackhaft machen und damit ein
Zusatzgeschaft generieren. Auf jeden Fall
bietet die Warmepumpentechnik viel ver-
sprechende Moglichkeiten auch und gerade

Intensiver Meinungsaustausch zwischen deutschen Kalteanlagenbauern und japanischen Entwicklern

— —

o
= :-."'_J.k"-i | pmns

3
8]

i

.

T meawT
ey
&

halet

Nicht alles, was von Mitsubishi Electric aus Japan kommt, wird in Deutschland eine Chance auf Erfolg
haben — die Art und Weise einen Verkaufsprospekt zu gestalten gehort sicher nicht dazu und ist eher fiir

japanische Augen gemacht

fir das Kalteanlagenbauerhandwerk und die
beschriebene Japanreise wird sicher einen
Teil dazu beitragen, dass zumindest die Pro-
dukte aus dem Hause Mitsubishi Electric
kiinftig noch besser auf die Anforderungen
des deutschen Marktes zugeschnitten sein
werden.

Mitsubishi Electric hat mit der Reise der
deutschen Kalteanlagenbauer auf jeden Fall

ein Zeichen setzen konnen und unter Be-
weis gestellt, dass auch ein Hersteller von
der GroBe von Mitsubishi Electric seine
Technik nicht einfach von oben herab vorge-
ben muss, sondern im intensiven Dialog mit
seinen Kunden Vorteile fiir alle Beteiligten
bewirken und seine schon guten Produkte
noch besser machen kann.



