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Marktveranderungen

DEHOUST

aktiv Rechnung tragen

Woltgang Dehoust

Dass Firmeninhaber
unverwechselbar mit ih-
rem Unternehmen gese-
hen werden, ist in der
SHK-Branche auch nicht
alltaglich. Ein solcher
Unternehmer ist aber si-
cherlich Wolfgang De-
houst. Die RAS Redakti-
on sprach mit ihm tiber

diese Aufgabe.

Funktionsweise des
DE-A-01
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RAS: Das Unternechmen De-
houst ist bekannt als Herstel-
ler von Heizoltanks. Wo sehen
Sie derzeit die groBten He-
rausforderungen fiir dieses Pro-
duktsegment?

Dehoust: Ja, bekannt in Bezug
auf Heizdltanks ist Dehoust si-
cherlich. Mehr als 50 Jahre im
Heizoltankmarkt haben Spu-
ren hinterlassen. Unsere Mit-
arbeiter sind stolz darauf, dass
sic unseren Kunden auch fir
Anlagen, die schon iber 40
Jahre alt sind, noch beratend
zur Seite stehen kénnen., Die-
ser Service trigt sicherlich zur
Kundenbindung bei und wir
investieren weiterhin in eine
qualitativ hochwertige Bera-
tung. Auch aulerhalb der
Kernarbeitszeit sind wir tiber

eine Servicehotline zu errei-
chen. In Sachen Heizdltanks
steht die Weiterentwicklung
unserer Tankfamilie, die in
Mitteleuropa ausschlielich
doppelwandig ist, im Mittel-
punkt. Unsere Behilter sind
Teil der modernen, energie-
sparenden Olheizung- die An-
forderungen an Design und
Funktionen steigen stetig.

RAS: Sie produzieren ja nicht
nur Heizol-Lagerbehilter. Se-
hen Sie sich nicht als Allroun-
der in Sachen Lagerbehilter?

Dehoust: , Allrounder™ hat ja
oft den Beigeschmack, man
weill von allem etwas - aber
nichts Spezielles. Wir betrach-
ten uns schon als den Spezia-
listen im Behiilterbau aus Stahl

und Kunststoff fiir die unter-
schiedlichsten Medien und An-
wendungen. So sind unsere
Werke Nienburg und Heide-
nau zu festen und verlisslichen
Partnern der Industrie gewor-
den. Hier haben sich enge Lie-
feranten-Kunden-Bezichungen
gebildet, die auch in einer Kri-
se wie heute Bestand haben.
Lagerbehilter und Druckbe-
hiilter aus Stahl und Edelstahl
werden fiir die verschiedensten
Einsatzzwecke gebaut. Wir bie-
ten heute dem Markt auBer un-
seren Lagerbehiilter nach DIN
6600ff bzw. EN 12285 auch
standardisierte Heizungspuf-
ferspeicher als Wirmetanks
und, mit besonderer Isolierung,
auch als Kéltespeicher an. (sie-
he Bild 1) Wie in jedem Markt
heil3t ,.Stillstand R lickschritt*.
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Wiirmetanks-Schemazeichnung

Unsere Techniker gehen kon-
sequent mit unseren Kunden
auf neue Marktgegebenheiten
und Anwendungsgebiete ein.
Deutlich sieht man dies auch
in unserer Kunststoffverar-
beitung. Wir haben uns in den
letzten Jahrzehnten zu einem
leistungsfihigen Lieferanten
fiir viele Industriebereiche ent-
wickelt. Enge Zusammenar-

Wiirmetank stehend

beit mit OEM Kunden garan-
tiert eine Auslastung unseres
Betriebes in Leimen, auch
wenn einmal der klassische
Kunststoff-Lagerbehilter-
markt schwichelt. Unsere
Standardprodukte, zum Bei-
spiel doppelwandige Heizol-
batterietanks aus PE und
Kunststofflagerbehilter fiir
die verschiedenen Einsatz-

PE-K Transporthehiilter

zwecke, haben ihren festen
Platz in unterschiedlichen
Mirkten und es finden sich
immer wieder neue Einsatzge-
biete; so haben alle unsere PE
Behilter die ., Trinkwasserzu-
lassung™ und kdénnen deshalb
in der Hausinstallation einge-
setzt werden. (siche Bild 2)
RAS: Thr Unternechmen hat
sich ja konsequent dem drei-
stufigen Vertrichsweg ver-
schrieben. Welche Chancen,
welche Verinderungen erwar-
ten Sie auf dieser Seite der Lie-
ferkette? Was bedeutet dies in
letzter Konsequenz ftir ein Un-
ternehmen wie Dehoust?

Dehoust: Wir mussten in der
Vergangenheit feststellen, dass
der dreistufige Vertrichsweg mit
all seinen Schwierigkeiten fiir ein
technisches Produkt wie Heiz-
ollagerbehélter, aber auch fiir
die Produkte der Regenwasser-
nutzung und Grauwassernut-
zung, der erfolgsversprechende
ist. Dies zeigen wir auch mit der
Mitgliedschaft zur Handwerk-
ermarke. (siche Bild 3)

Diese beinhaltet neben der
Haftungsiibernahmevereinba-

Behiilter aus PE-DF

HANDEL & INDUSTRIE :

rung ein ganz klares Bekennt-
nis zum dreistufigen Ver-
tricbsweg in der SHK Branche.
Nebenbei, wir haben auch mit
dem BHKS e¢ine Haftungs-
libernahmevercinbarung ab-
geschlossen.

Wenn alle Beteiligten die Part-
nerschaft im dreistufigen Ver-
triebsweg richtig leben, werden
sich hier keine prinzipiellen
Verdnderungen ergeben. Sicher
ist, dass dreistufig verkaufen
nicht gleichbedeutend ist mit
dreistufig vermarkten, das
heilit Marketingaktivititen
beim Installateur und, sofern
fiir das Unternehmen finan-
zierbar, auch beim Endge-
braucher, sind sicherlich un-
abdingbar. Solche Aktivititen
sind nicht gleichbedeutend mit
cinem Direktvertrieb. Hier
wird auch beim Handel oft ei-
niges missverstanden. Wir ver-
suchen durch gelebte Partner-
schaft mit unseren Handels-
partnern die Marktbearbeitung
stetig zu verbessern. Nicht zu
vergessen in dieser Kette ist na-
tiirlich auch der Planer, dem
zum Beispiel in der Regenwas-
ser- und Grauwassernutzung
aber auch beim Einsatz von
Energiespeichern eine immer
groBere Bedeutung zukommi.
Nur mit entsprechender Kom-
petenz konnen wir, dic Indus-
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trie, gemeinsam mit dem Han-
del unsere technischen Pro-
dukte erfolgreich vermarkten.
Da wir keine groBen Verinde-
rungen im Vertrichsweg der
SHK Produkte sehen, haben
wir uns auch nicht auf groBe
Konsequenzen fiir die Unter-
nehmensgruppe Dehoust ein-
gestellt. Natiirlich geht ein
Grolteil unserer Produkte, die
nicht zum SHK Bereich geho-
ren, andere Wege, wie zum Bei-
spiel zu OEM Partnern und an
Industrie Erstausriister.

RAS: Entwicklungen und In-
novationen gehdren bei De-
houst zum Tagesprogramm. So
haben Sie jetzt ein neuartiges
~Sicherheits-Oben-
Befiillssystem™ in den Markt
gebracht. Dabei stellen Sie ins-
besondere die Vorteile fiir den
GroBhandel heraus. Worin lie-
gen denn konkret die Argu-
mente und Vorteile fiir den
GrolBhandel?

Dehoust: Wie schon oben an-
gedeutet, muss man jeden Tag
auf Herausforderungen des
Marktes in kaufminnischer
und technischer Hinsicht rea-
gieren. Wir waren der erste
Hersteller von doppelwandi-
gen Kunststofftanks 1.500 Li-
ter und haben konsequent die
Diffusionssperre im Markt um-
gesetzt. (siche Bild 4)
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Behiilter mit Kunst-
stoff-Aulenbeschich-
tung (Endoprene)

Der Stellenwert der Heizung
hat sich in den letzten Mona-
ten gedindert: Energiesparen
und effizienter Energieeinsatz
sind in aller Munde. Das be-
deutet auch einen Wandel bei
der wirtschafilichen Olheizung.
Die Lagervolumen werden

kleiner, da der Verbrauch auf

Grund der erhdhten Effizienz,
zum Beispiel dank der Ol-
brennwerttechnik, und besse-
rer Warmedammung, zuriick-
geht. Die Kombination mit So-
lar-Thermie tut ein weiteres.
Der Wirmeerzeuger und das
Tanksystem stehen nicht mehr
in einem dunklen Heizungs-
keller, sondern in einem Raum
mit Feuerstitte. Hier ergab sich
fir uns der Ansatz zur Ent-
wicklung eines neuen Obenbe-
fillsystems,(siche Bild 5) das
viele Anforderungen des Mark-
tes, die uns die letzten Jahre er-
reicht haben, unter einen Hut
bringen sollte. Grofien Wert
haben wir dabei auf das Design
gelegt, denn die Heizollager-
tanks, die Energiespeicher [lir
die kalten und dunklen Win-
termonate, sollen nicht nur von
der Funktion, sondern auch
vom Design zu modernen Ol-
gerdten passen.

Wir haben den Markt unter-
sucht und dabei festgestellt,
dass sich 90% der Tankanlagen
im Bereich von 2.000 bis 5.000
Liter bewegen. Schwerpunkt

liegt hier bei 3.000 Liter - so-
wohl im Neubau als auch bei
der Modernisierung. Bei der
Modernisierung werden die
Tanks in ein oder zwei Reihen
aufgestellt, ab und zu auch ein
Behilter ..quer” vor der Reihe.
All dies galt es mit dem Zube-
hér DE-A-01 zu losen. Dabel
wurde auch die Logistikkette
und Montagefreundlichkeit
nicht auBer Acht gelas-
sen. Konkret: Das Zu-
behor DE-A-01 wird
fiir unser TrioSafe
Programm von 750 bis
1500 Liter und Kombi
Tank Programm von
720 bis 1000 Liter geliefert.
Ein Hauptpaket fir beide
Tankarten und jeweils ein Er-
weiterungspaket und ein Paket
fiir die weitere Reihe ist alles
was der Kunde benotigt.
Das heilit am Lager des Grol3-
hindlers liegen fiir die giangi-
gen Produkte fiinf Zubehor-
pakte anstatt bisher 10 bis 15;
Winkel-, Block- und Eckauf-
stellungen bis zu sechs Tanks
kénnen damit ebenso realisiert
werden. Dies fithrt zu einer La-
gerstraffung und zu weniger
Verwechslungen im Handel
und beim Installateur.
Sollten gréfere Tankanlagen
oder Erweiterungen fiir beste-
hende Anlagen bendtigt werden,
so bieten wir flr das derzeitige
Zubehér einen Schnelllieferser-
vice fiir unseren Handelspartner
mittels Paketdienst innerhalb
von maximal zwei Tagen.
Mit unserem Sicherheitsbe-
fillsystem DE-A-01 hat der
Dehoust-Partner im Grol3-
handel ein Alleinstellungs-
merkmal zusammen mit den
bewdhrten doppelwandigen
Heizdltanks. Es lohnt sich fiir
ihn, sich fiir das Produkt stark
zu machen, denn wir unter-
stiitzen unsere lagerhaltenden
Hindler. Unsere Handelsver-
tretungen werden mit unseren
Handelspartnern gemeinsame
Aktionen durchfithren.

RAS: Auch auf dem Gebiet der
Regenwassernutzung und der

Grauwasser Recycling-Syste-
me engagiert sich Dehoust tiber
die Tochtergesellschaft GEP.
Wie sehen Sie die Entwick-
lungschancen flir diese Berei-
che, die ja den Umweltaspekt
im Fokus haben? Was miissen
die Marktpartner noch erfah-
ren, um diese Ressourcenspa-
rende Technik im Markt ge-
meinsam stirker zu positio-
nieren?

Dehoust: Der Slogan ., verant-
wortungsvoller Umgang mit
unseren Ressourcen™ klingt oft
etwas abgedroschen, st aber si-
cherlich die Herausforderung
fiir die nichsten Jahrzehnte.
Fiir den Heizungsbereich sehen
wir die Chance in einem Ener-
giemix und einem starken Fo-
kus auf die Effizienz- zusiitz-
lich zu den erneuerbaren Ener-
gien. Im Bereich Wasser gibt es
solche ,erneuerbaren™ Ener-
gien auch, wenn man zum Bei-
spiel an die Wiederverwendung
von Grauwasser als Betriebs-
wasser denkt. Grauwassernut-
zung im privaten Wohnungs-
bau, in Gewerbe, Industrie und
Hotels und anderen offentli-
chen Gebduden, kommt mehr
und mehr in das Bewusstsein
der Planer und Endgebraucher.
Hochwertige Technik {iber-
zeugt ebenso wie bei der Re-
genwassernutzung die Fach-
leute von der Sinnhaftigkeit
dieser Technik. Unsere Markt-
partner miissen wissen, dass
Regenwassernutzung  und
Grauwassernutzung eine Sa-
che fir den Profimarkt sind
und dass nachhaltige und si-
chere Technik nicht zum Null-
tarif zu bekommen ist. Wir sind
heute in der Lage, die Regen-
wasser- und Grauwassernut-
zung durch intelligente Steue-
rungen miteinander zu verbin-
den, die umfangreiche Technik
online zu tiberwachen und el-
fizient arbeitende Druckerho-
hungsanlagen fir den Be-
tricbswasserkreislauf zu liefern.
Die Nutzung von Regenwasser
wurde oft angestoBen durch ge-
setzliche Vorschriften, die Nut-
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Durch intelligente Steverungen kann die Regenwasser- und Grauwasser- Nutzung miteinander verbunden werden (Fotos: Dehoust)

zung von Grauwasser ent-
springt mehr dem Gedanken
der Ressourcenschonung und
der Kostensenkung, denn bei
der Grauwassernutzung wird
Wasser tatsichlich zweimal ein-
gesetzt, was Wasser- und Ab-
wassergebiihren senkt.

Der TGA Fachplaner kennt
unsere Qualitdt und Leistungs-
[dhigkeit aus verschiedenen Re-
ferenzprojekien. Zusammen
mit dem planenden Installateur
miissen nun die Investoren und
Bauherren davon tberzeugt
werden, dass ein zweites Lei-
tungsnetz fiir das Abwasser
und fiir das Betriebswasser bei
Neubauten und bei Sanierun-
gen zwingend eingeplant wird.
Fiir den technisch orientierten
GroBhandelspartner ist auch
dies eine Chance sich zusam-
men mit GEP Umwelttechnik
und Dehoust im Markt zu po-
sitionieren. Gerade die Zusam-
menarbeit von GEP, dem Pio-
nier der Regenwassernutzung
und Dehoust, dem Allrounder
im Behilterbau, hat zu erfolg-
reichen Projekten gefiihrt. Nen-
nen mochte ich speziell gefer-
tigte und angepasste PE-Be-
hilter fiir die Grauwasseranla-
gen, ebenso wie groBBvolumige
Regenwasserspeicher aus Stahl
mit integrierten Hochleis-
tungsfiltern.

RAS: Darf man weitere Pro-
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duktbereiche von Dehoust er-
warten”?

Dehoust: Sicherlich werden wir
unsere Prisenz im SHK Markt
weiter ausbauen. Hier geht es
momentan um die Einfiihrung
unserer Wirmetanks als Hei-
zungspufferspeicher und hy-

Gewinnspiel bringt
Unternehmen
auf Touren

Seit Anfang Oktober flitzen
Anette und Thilo Peppler
vom gleichnamigen SHK-
Unternehmen mit einem recht
auffilligen Gefdhrt durch Al-
tenstadt und Umgebung. Bei
dem smart for two im BWT-
Design inklusive Hinweis auf
die Firma Peppler, handelt es
sich um den Hauptgewinn der
[SH-Spendenaktion der BWT
Wassertechnik, der nun fiir
ein Jahr bei den Pepplers blei-
ben wird. Unter dem Leit-
motiv "Auch in schweren Zei-
ten darf das soziale Engage-
ment nicht nachlassen" hatte
BWT-Geschiftsfithrer Lutz
Hiibner anlisslich der ISH im
Miirz 2009 eine Spendenakti-
on initiiert. Jeder Messebesu-

draulische Weiche - eben als
Speicher fiir Wiirme aus den
verschiedensten Quellen. In der
Grauwassernutzung werden wir
die Systeme weiter optimieren
um noch wirtschaftlichere Lo-
sungen anbieten zu konnen.

RAS: Wolfiir steht Dehoust heu-
te? Wie ist das Familienunter-

HANDEL & INDUSTRIE :

nehmen fiir die aktuellen He-
rausforderungen in Deutsch-
land und auf den internationa-
len Mirkten aufgestellt?

Dehoust: Die Dehoust Gruppe
ist auch heute noch ein Famili-
enunternchmen, das von mei-
ner Schwester Frau Dehoust-
Stemmler und mir gefithrt wird
und in den letzten Jahrzehnten
die Herausforderung des Mark-
tes angenommen hat, ohne die
finanziellen Ressourcen zu stra-
pazieren. Das Unternehmen
steht auf einem soliden Funda-
ment. Expansion tber unsere
Mirkte in Mitteleuropa hinaus
wird sehr vorsichtig angegan-
gen. Natiirlich werden wir die
Marktchancen sehr sorgféltig
studieren und auch nutzen und
unsere Partnerschaften im In-
und Ausland weiter ausbauen.

Wir haben in unseren Betrieben
erfahrene Mitarbeiter und eine
gesunde Altersstruktur, die da-
fiir sorgen werden, dass sich das
Unternehmen solide und stetig
weiterentwickelt.

Ubergabe des Spendengewinns an das Ehepaar Peppler (Foto: BWT)

cher konnte ein Los in Héhe
von 10 € kaufen, was gleichzei-
tig zur Teilnahme an einer Ver-
losung berechtigte. Viele Mes-
se-Besucher zeigten Herz und
machten mit: Rund 350 Instal-
lateure, darunter auch Thilo
Peppler, kauften eines oder
mehrere Lose und brachten so
rund 5.000 € Spendengeld zu-
sammen. BWT erhéhte um

weitere 5.000 € und brachte
somit insgesamt 10.000 € [Gr
die ,,Aktion fiir krebskranke
Kinder” des DLFH-Ortsver-
bandes Mannheim zusam-
men. BWT unterstiitzt den
Mannheimer Ortsverband
der Deutschen Leukidmie-
Forschungs-Hilfe bereits seit
20 Jahren mit kleineren und
groBeren Spenden.
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